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RESUMEN 
 
El propósito de la presente investigación fue determinar qué factores generan  la 
morosidad de las cuentas por cobrar y su efecto en la liquidez y rentabilidad de la 
empresa “Industrias Windsor S.A.C” Del Grupo Calimod – 2016, se aplicó una 
investigación de tipo documental, para determinar  ya analizar los indicadores 
financieros referentes a la morosidad de las cuentas por cobrar, rentabilidad y 
liquidez; por lo tanto ,se requirió de la revisión y consulta detallada de fuentes 
primarias (estados financieros e informes ) de la empresa “Industrias Windsor 
S.A.C” Del Grupo Calimod – 2016 
En particular, se evidencio el crecimiento acelerado de ventas sin el debido 
control, igualmente el crecimiento de las cuentas por cobrar, lo cual incidió 
directamente en la liquidez y rentabilidad del grupo Calimod. 
Ante la problemática que refleja “Industrias Windsor S.A.C por la morosidad de 
cartera, la empresa requiere con urgencia promover estrategias de ventas, como 
políticas para el buen manejo de la cartera de clientes en Lima y Provincias.  
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ABSTRACT 
 
The purpose of this research was to determine which factors generate the 
delinquency of accounts receivable and its effect on the liquidity and profitability of 
the company "Industrias Windsor S.A. C" of the group 2016, a documentary-type 
investigation was applied, To identify and analyse the financial indicators 
regarding the arrears of accounts receivable, profitability and liquidity; Therefore, 
the review and detailed consultation of primary sources was required (Financial 
statements and reports) of the company "Industrias Windsor S.A. C" of the group, 
2016. 
 
In particular, the accelerated growth of sales was was without due control, as well 
as the growth of accounts receivable, which directly affected the liquidity and 
profitability of the group. 
 
Faced with the problem that reflects "Industrias Windsor S.A. C for the arrears of 
portfolio, the company urgently requires to promote sales strategies, as policies for 
the good management of the client portfolio in Lima and provinces." 
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INTRODUCCIÓN 
 
La Empresa que proponemos en nuestro Proyecto se denomina INDUSTRIAS 
WINDSOR S.A.C perteneciente al Grupo CALIMOD, la misma que  tiene 
presencia  nacional e internacional (en más de 10 Países de Centro y 
Sudamérica; así como, en Canadá, Estados Unidos y Europa) y con 53 años en el 
Mercado, cuyos modelos de calzado se caracterizan por ser 100% de cuero. 
Considerado durante los últimos 10 años consecutivos el mejor Calzado peruano, 
cuenta con personal calificado y actualizado, en el manejo de maquinarias y 
equipos con tecnología de punta, cuenta con la certificación ISO 9001:2008, que 
respalda su excelente proceso de fabricación. A ello sumamos que INDUSTRIAS 
WINDSOR SAC brinda comodidad, seguridad y elegancia, con diseños 
innovadores en sus tres líneas: Vestir, Casual y Urbano, ideales para cualquier 
ocasión. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Dirección: Av. Santa María No. 145 Urb. Aurora Ate - Vitarte 
Teléfono: 419 3200  
E-mail: delivery@calimod.com.pe – atencionalCliente@calimod.com.pe 
 
Fundado: 1964 
Ventas Anuales: US $42'471,577.16 (Año 2016)  
Exportaciones Totales: Miles US $14’157,192.39 (Año 2016) 
Actividades Principales: Manufactura 
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GRUPO CALIMOD 
 
 JUAN LENG DELGADO S.A.C. 
Fabricación y Venta de Calzado de Vestir (Caballeros y Damas), con los 
mejores cueros y el mejor acabado, a nivel nacional y exporta las marcas: 
CALIMOD y PIERRE CARDIN. 
 
 INDUSTRIAS WINDSOR S.A.C. 
Importación y Comercialización de Calzado Sport y Casual para Damas, 
Caballeros y Niños. 
 
 KIM SAN CORPORATION S.A.C. 
Fabricación de Calzado de Sport (Caballeros y Damas) con los mejores 
cueros y el mejor acabado. 
 
 JOSE FRANCISCO FLORES RACHUMI S.A. 
Dedicada a la Venta de Saldos de las otras tres Empresas de Calzado en 
los Distritos de Ate y Callao. La Venta de Calzado está en tiendas por 
Departamento ubicados en diversos puntos en los locales de Saga 
Falabella, Ripley y Plaza Vea. 
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MISIÓN 
''Ser la Empresa más competitiva del Sector Calzado a Nivel Nacional con 
alcance Internacional''.   
 
VISIÓN 
Contribuir al éxito de nuestros Clientes brindándoles oportunamente calzado de 
calidad, comodidad y moda, logrando la satisfacción de los usuarios 
contribuyendo al fortalecimiento de la Empresa; así como, el bienestar de los 
trabajadores 
 
VALORES INSTITUCIONALES 
 Nuestros Valores Fundamentales son para una sociedad justa. Siendo la base 
real del desarrollo moral del propio comportamiento. Respondiendo a una función 
importante en todas nuestras instalaciones, especialmente con los clientes y 
trabajadores. Convirtiéndose en nuestras guías y nuestra brújula moral.  
 
 Seguridad 
Nos encargamos de brindar seguridad a nuestros Clientes y Proveedores 
pues ellos son nuestros grupos de interés. 
 Integridad 
Construimos la confianza en nuestras relaciones a través de la conducta 
honesta y ética. 
 Trabajo en equipo 
Siempre trabajamos juntos para lograr el objetivo propuesto por la Empresa 
y así marcar la diferencia.  
 Responsabilidad Social 
Clasificación de los desechos, inculcando el reciclaje y el cuidado del 
medio ambiente, reconociendo el compromiso para el desarrollo del País.  
 Innovación:     
Constante innovación en nuestros insumos y maquinarias de punta. 
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 Honestidad: 
Organizar y utilizar de modo responsable los recursos humanos, técnicos y 
económicos de la Empresa INDUSTRIAS WINDSOR S.A.C. 
 Puntualidad:  
Actitud que se manifiesta en el respeto a los compañeros de trabajo y a la 
organización. Sentirse parte del conjunto de actores de diversos tipos y 
orientación, que aportan de distintos modos a los fines y objetivos del 
desarrollo de la Empresa.  
 
METAS 
 
 Producción: Incrementar la Producción en un 20 % mensualmente. 
 Calidad: Mejorar la Calidad de Servicio en la entrega de la Mercadería a 
los clientes distribuidores. 
 Diseño: Diversificar nuestros Calzados en cuanto a la línea de damas con 
el fin de ser reconocidos en dicho mercado. 
 Ventas: Incrementar nuestras Ventas en un 5% para el año 2017 
Planteamos incursionar en nuevos segmentos y así lograr el 5% en el 2017. Se 
desea retomar la internacionalización, para entrar a países vecinos.  
“Teniendo más de 52 años de fundada; la Empresa INDUSTRIAS WINDSOR 
S.A.C. fabricará calzado femenino de cuero que comercializará a través de sus 
canales de distribución (en el Sector de Retail: moderno y tradicional”, señaló su 
gerente comercial, Thomas Chang. 
 
Para ese Mercado, dijo: “fabricarán (en su planta del Distrito de Ate) zapatos, 
sandalias y botas, esperando que la nueva línea represente hasta 10% de su 
producción”.. Al año desarrollan unos 300,000 pares. 
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ESTRATEGIA 
 
INDUSTRIAS WINDSOR S.A.C, para mejorar “ha tomado contacto en los últimos 
años, con una curtiembre de Arequipa que le provee cerca del 50% del cuero para 
sus procesos, con el fin de garantizar la calidad del insumo”, señaló Chang. 
 
Con ello, buscarán ganar participación de Mercado dentro del segmento 
femenino, en el que competirán con más de 20 a 25 marcas, cifra superior en el 
caso de calzado para hombres. 
 
La meta del año 2017 es crecer del 5% a 10%, por encima de lo actual, en el que 
se alcanzó ventas similares al 2015. 
 
Otro Mercado que quieren repotenciar, es el Infantil, para lo cual, están colocando 
en Córneres y hasta Tiendas propias toda la oferta posible que tienen para ese 
segmento. Para ello trabajan con 15 establecimientos de licencias como: Hasbro, 
Disney, Mattel, Marvel, Sanrio y Nike. 
 
La cadena se llama “Children’s Club” y tienen tiendas en el Distrito de Santa 
Anita, Bellavista y La Molina. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Diario Gestión. 
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INTERNACIONALIZACIÓN 
 
INDUSTRIAS WINDSOR S.A.C. enviaba productos a Retailers en los Estados 
Unidos, pero en estos últimos años desea cambiar su estrategia realizando 
mayores inversiones y crecer más en Perú. Ya que existe superación, han pasado 
de 12 a 25 tiendas en los últimos tres años. 
Ahora con un nuevo enfoque se pretende retomar su Internacionalización a 
países de la Comunidad Andina, como son: Ecuador, Colombia, Bolivia. (No se 
obvia ver el mercado de Europa y Canadá). Esta expansión, podrá ser de forma 
directa o a través de una franquicia, lo que se viene evaluando. 
 
En estos planes se evalúa que la empresa invierta en maquinaria, a objeto de 
aumentar su producción en un 5% en líneas de Calzado de Vestir, Casual y 
Urbano. 
 
POLÍTICA DE CALIDAD 
 
Ser eficaces en la satisfacción de las necesidades de nuestros clientes, 
colaboradores y accionistas, mediante el cumplimiento de los requisitos del 
Sistema de Gestión de Calidad comprometidos hacia la mejora continua. 
 
La calidad ha sido siempre nuestra preocupación, desarrollando calzados hechos 
con los mejores materiales y tecnología innovadora. En cuanto a la moda, los 
diseños han ido evolucionando de acuerdo a las tendencias, manteniendo 
siempre un toque diferente.  
 
RESPONSABILIDAD SOCIAL 
 
Reconocemos nuestro compromiso con el desarrollo del país. Por ello, también 
buscamos que la gestión del conocimiento sea puesta al servicio de la sociedad. 
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LINEA DE PRODUCTOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CASUAL, VESTIR Y SPORT 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
VIII 
 
 
ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA 
Estructura Organizacional INDUSTRIAS WINDSOR SAC del Grupo CALIMOD 
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PRINCIPALES PROVEEDORES 
 
Se llama así a los que  abastecen los Insumos o Materias Primas que necesita 
una Empresa como  INDUSTRIAS WINDSOR S.A.C. para producir los calzados y 
ofertarlos posteriormente.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PROVEEDORES DE LA EMPRESA INDUSTRIAS WINDSOR 
S.A.C. 
CURTIEMBRE LA 
PISQUEÑA
Av. Fermín Tangüis N° 
790, Pisco – Ica.
CUERO BOX
AVIDAS S.R.L.
Av. Víctor Haya de la 
Torre N° 1632, C.P 
Pariachi Lima – Ate.
CUERO NAVIDAS 
NATURAL
LA VAERESINA S.A
Av. El Santuario N° 
1101, Urb. Zárate – San 
Juan de Lurigancho
CUERO BONTEX
CAUCHOS M & S SAC.
Av. La Paz Mz. A, Lt. 6-
A, Int. 201, Lima- Lima
PLANTILLA FLEXUP
COMPAÑÍA NACIONAL 
DE CUERO S.A.
Av. General Mendiburu  
N° 748, Miraflores – 
Lima
CUERO NOBURO
Actividad ComercialDirecciónRazón Social
X 
 
 
PRINCIPALES COMPETIDORES 
 
Son aquellas Empresas y/o Negocios que ofrecen Productos o Servicios que 
brindan la misma línea  que nosotros, aun cuando lo hagan de diferente manera, 
estén ubicados o no dentro de una misma localidad. 
Las principales Empresas competidoras son las siguientes: AZALEIA y 
PLATANITOS. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
COMPETIDORES DE LA EMPRESA INDUSTRIAS WINDSOR 
S.A.C. 
 
COMERCIAL MONT 
S.A.C.
PLATANITOS 
BOUTIQUE 
AZALEIA 
Av. Prolongación 
Arica N° 2248 – 
Lima.
Productos de Calzados
Actividad Comercial
Jr. De la Unión  N° 
484, Cercado de 
Lima - Lima
Productos de Calzados
Razón Social Dirección
XI 
 
 
PRINCIPALES CLIENTES 
 
Para la Empresa INDUSTRIAS WINDSOR S.A.C, cliente significa ser la persona 
que recibe el producto solicitado a cambio de una compensación monetaria. Uno 
de los principales objetivos de la Empresa es procurar la satisfacción de las 
necesidades de sus clientes, ofreciendo productos de alta calidad e Innovadores. 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
Razón Social 
 
 
Dirección 
 
Actividad 
Comercial 
 
INVERSIONES RUBIN’S SAC. 
(PASARELLA) 
 
Jr. De la Unión N° 553, Cercado 
de Lima – Lima - Lima Calzados para 
Dama 
 
VENTURA HERMANOS SAC. 
 
Jr. Ayacucho N° 446, Cercado de 
Lima – Lima – Lima Zapatillas 
COMERCIAL ESPLANA SAC. 
Cal. Real N° 891, Huancayo – 
Huancayo – Junín 
Diversidad de 
Zapatos 
SAGA FALABELLA IQUITOS SAC. 
Jr. Próspero N° 560, Iquitos – 
Maynas - Loreto  
Calzados de 
Vestir 
ZEGARRA GUTIERREZ BELTRAN 
 
 
Jr. Dos de Mayo N° 1066, 
Huánuco – Huánuco – Huánuco. 
Diversidad de 
Zapatos 
CLIENTES PRINCIPALES DE LA EMPRESA INDUSTRIAS 
WINDSOR S.A.C. 
XII 
 
 
CONSUMIDORES DEL MERCADO 
Son grupos de Personas u organizaciones que compran productos para el 
consumo. Los Consumidores de INDUSTRIAS WINDSOR SAC son los 
colaboradores, clientes minoristas y los consumidores de sus clientes 
distribuidores. 
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Es importante resaltar que para una Empresa que es acreedora, el Crédito se 
convierte en un mecanismo para incrementar las ventas e impulsar las relaciones 
comerciales con los clientes y así asegurar el crecimiento económico de la misma.  
 
El problema radica cuando los factores que generan la morosidad de las cuentas 
por cobrar causan efecto en la liquidez y rentabilidad. Por eso es importante saber 
si la empresa tiene la capacidad o no de cumplir con sus obligaciones. 
 
Ante este panorama, es necesario ver mediante nuestra investigación el grado del 
problema que se tiene dentro de la empresa, con la finalidad de minimizar la 
morosidad de las cuentas por cobrar y estas no tengan mayor impacto en la 
liquidez y rentabilidad.  
 
A continuación, se muestra el Cuadro N°1, en el cual se especifica los porcentajes 
mensuales de la morosidad, en el que señala el porcentaje más alto siendo 
14.17%. 
 
CUADRO N° 1 
ÍNDICE DE MOROSIDAD DE ENERO A DICIEMBRE 2016 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ENERO 6.08%
FEBRERO 9.35%
MARZO 9.18%
ABRIL 9.17%
MAYO 10.32%
JUNIO 12.39%
JULIO 13.37%
AGOSTO 13.54%
SEPTIEMBRE 14.17%
OCTUBRE 11.02%
NOVIEMBRE 7.81%
DICIEMBRE 9.97%
INDICE DE 
MOROSIDAD 
MES
Fuente:Calimod
Elaboraciòn: Grupal
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Se plantearán los principales aspectos que se deben tener en cuenta al hablar de 
los factores de la morosidad de las cuentas por cobrar, las cuales representan 
activos exigibles para la empresa. 
De acuerdo a lo investigado vemos la gran importancia que tiene el problema de 
morosidad de las cuentas por cobrar, ya que representa efectos negativos en 
nuestra liquidez y rentabilidad. 
 
Se analizan los siguientes factores que ocasiona la morosidad de las cuentas por 
cobrar de la Empresa Industrias Windsor S.A.C., se tiene entre las principales: 
 
1. El monto del Crédito concedido es superior a la capacidad de pago, esto 
suele suceder por que no se hizo una correcta evaluación de la estimación 
de los ingresos del cliente. 
 
2. Retardo en comenzar la gestión de cobro por la operatividad del trabajo, 
cuanto más aumente los días de mora de la deuda, tanto más se dificulta 
ponerse al día en los pagos. 
 
3. Personal deficiente en número para administrar el Crédito y la Cartera, que 
es la causa de deficiencia en el cobro y por consiguiente de que los 
deudores no paguen oportunamente. 
 
4. Deficiencias en el control de los pagos efectuados, que suelen originarse 
en la desorganización de crédito, negativo para la entidad como cobrar a 
quien ya efectuó el pago. 
 
5. El cliente mal interpreta las condiciones en que fue otorgado el Crédito. 
 
6. Posición financiera deficiente del cliente, en algunos casos, utilizan el 
dinero para otros fines distintos al negocio que manejan y por esa razón 
incumplen con sus obligaciones económicas. 
 
XV 
 
 
En conclusión, la morosidad de las cuentas por cobrar se da por los 
incumplimientos de pago que se generan por falta de seguimiento de las cuentas 
y porque se es demasiado complaciente con el deudor moroso. 
Se muestra en el Cuadro N°2, las categorías en las que están clasificados y 
también sus plazos de créditos otorgados a los clientes. 
 
 
CUADRO N° 2 
CATEGORIA DE RIESGOS INDUSTRIAS WINDSOR SAC 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Políticas de Crédito –Windsor  
                                                     Elaboración: Grupal 
 
 
ESTRUCTURA DE LA INVESTIGACIÓN 
 
 Planteamiento del Problema 
 Formulación del Problema 
 Casuística 
 Antecedentes de la Investigación 
 Bases Teóricas 
 Conclusiones/Recomendaciones 
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CATEGORIA
CREDITOS OTORGADOS 
A CLIENTES
NORMAL PUNTUAL EN EL PAGO
POTENCIALES 1  -  60  DIAS
DEFICIENTE 61  -  120 DIAS
DUDOSO 121  -  365 DIAS
PERDIDA MAS DE 365 DIAS
CATEGORIA DE RIESGOS
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CAPÍTULO I: PROBLEMA DE LA INVESTIGACIÓN 
 
1.1 Planteamiento Del Problema  
 
En la actualidad las empresas buscan herramientas que permitan mejorar el 
desarrollo de sus actividades, todo ello en respuesta a los continuos 
cambios que se producen en el entorno y que las obligan a tomar medidas 
que permitan mantener el negocio en marcha, satisfaciendo las necesidades 
de su cartera de clientes y generando altos niveles de rentabilidad.  
 
En este sentido, las ventas a crédito se han convertido en los últimos años 
en un medio de ingreso fuerte para muchas organizaciones, dentro de las 
cuales se encuentra la empresa Industrias Windsor S.A.C. 
 
El problema se basa que, aun estableciendo fecha de cobro, los clientes no 
están respetando los plazos establecidos, y que el personal no está 
enfatizando las políticas que deberían ser respetadas, ya que aun con el 
sistema no están obedeciendo las normas internas. 
 
Asimismo, es necesario determinar de qué manera los factores de la 
morosidad de las cuentas por cobrar tienen efecto en la liquidez y 
rentabilidad de la empresa Industrias Windsor S.A.C,  ya que se encuentran 
incumplimientos de las políticas de crédito y de cobranzas, además de tener 
personal no calificado quienes generan contingencias en el área de 
cobranzas., considerando que las cuentas por cobrar son los créditos que 
una organización otorga a sus clientes en la venta de bienes, estos activos 
corrientes constituyen importantes inversiones, además de representar 
proporciones considerables de los activos totales, por tal razón, es de vital 
importancia que la empresa mejore sus sistemas de cobros de una forma 
más oportuna, puesto que la demora excesiva de ellos afecta la liquidez. 
Luego de la evaluación realizada de los créditos otorgados y demás 
2 
 
 
instrumentos financieros sumado a los indicadores de liquidez y rentabilidad, 
se conoció que el crecimiento del problema de la cartera de créditos se dio 
principalmente por otorgar créditos sin la evaluación correcta.  
 
En el cuadro N° 3, se detalla el problema de las ventas al crédito, donde 
demuestra que mantienen una elevada proporción de morosidad por el 
motivo de que las operaciones registran muchos días de atraso (mayor de 
90). Y que, a pesar de este problema de retraso de pago, los encargados de 
ventas, siguen realizando despachos de mercadería, lo peor, con o sin 
conocimiento del cliente, y para colmo otorgan a sus clientes la posibilidad 
de ampliar la condición de los vencimientos a más de 120 días, desde la 
emisión de la emisión de la factura correspondiente, hasta el cobro de la 
misma. La política de crédito actual de la empresa es de 60 días, esta 
característica se aplica para todos los clientes, pero como en lo ya descrito 
se está dando mayores plazos. 
 
CUADRO N° 3 
CARTERA DE CRÉDITOS DE LA EMPRESA INDUSTRIAS WINDSOR S.A.C 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Windsor 
Elaboración: Grupal 
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Otro punto que se detecta es la  mala gestión, como que  no se está 
respetando las políticas de crédito y cobranzas, como también la falta de 
cumplimiento de los directivos, analistas de créditos y demás colaboradores 
para cumplir rigurosamente con las políticas que actualmente se tienen, lo 
que contribuye  al estancamiento y la  no descarga  de la cartera de 
morosos,  afectando de manera significativa  al área de finanzas, ya que 
cuando se produce esta  morosidad perjudica a la liquidez y rentabilidad. 
 
En el siguiente Cuadro N°4, se detalla  los clientes principales que arrastran 
deuda desde el 2014 a la actualidad, señalando a la vez  los importes de sus 
deudas, detectando a la empresa “Promociones Fronterizas S.A.C”., el 
cliente con mayor importe por pagar, encontrando también que existe 
clientes con retrasos de pago hasta de 1055 días, tomando  en cuenta que 
en la mayoría son   clientes antiguos. 
 
CUADRO N° 4 
CLIENTES PRINCIPALES-MOROSOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Windsor 
Elaboración: Grupal 
 
 
CLIENTES
IMPORTE EN 
SOLES
PROMEDIO DE 
DIAS VENCIDO
AÑO DE LA 
DEUDA
CASOS
FERNANDEZ MELENDEZ, JOSE CARLOS 17,921.33 1055 2014 ANTIGUO
CURITIMA HUAITA, CONSUELO EDITH 5,208.00 685 2015 ANTIGUO
HUERTA FERNANDEZ, LUISA CARMEN 3,528.00 643 2015 ANTIGUO
LLANOS DE LA CRUZ, VICTOR 16,464.00 879 2014 ANTIGUO
PROMOCIONES FRONTERIZAS SAC 270,035.98 519 2015 ANTIGUO
TROPICENTER E.I.R.L. 63,439.14 817 2014 ANTIGUO
VARGAS QUISPE, WALTER 9,947.85 326 2015 ANTIGUO
VELA GARCIA, ADILIA DEL CARMEN 9,072.00 575 2015 ANTIGUO
YALLE QUINTANILLA, ANA MARIELA 4,856.17 753 2014 ANTIGUO
ZAPATERIA AMADEUS  S.A.C 70,232.14 385 2015 ANTIGUO
GAROTAS GROUP S.A.C. 163,875.02 315 2015 ANTIGUO
CONSTRUCTORA FAR WEST VILLLAS S. A. 187,285.74 360 2015 ANTIGUO
PAMELA MODA & SPORT E.I.R.L. 105,348.23 426 2015 ANTIGUO
ZAPATERIA MARQUESA S.A.C 58,526.81 301 2015 ANTIGUO
GAZANIA E.I.R.L. 43,330.86 476 2015 HIPOTECA
SHOW BRASIL EIRL 123,548.04 1010 2014 INSOLVENCIA
TENDENCIAS GROUP S.A.C. 17,586.16 119 2016 PROTESTOS
CORPORACION DADY'S E.I.R.L. 48,752.91 282 2016 PROTESTOS
CORPORACION SEM IGUAL E.I.R.L. 81,254.86 230 2016 PROTESTOS
DAORTA TOVAR ADOLFO DOUGLAS 97,505.83 236 2016 PROTESTOS
E MODA PERU S.A.C. 65,003.89 298 2016 PROTESTOS
ZAPATERIA TOVAR E.I.R.L. 32,501.94 271 2016 PROTESTOS
TOTAL 1,495,224.90
PRINCIPALES CLIENTES CON MOROSIDAD
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1.2. Formulación del Problema 
En el presente proyecto investigamos los factores que generan la morosidad 
de las cuentas por cobrar y su efecto en la liquidez y rentabilidad de la 
Empresa Industrias Windsor S.A.C ubicado en Av. Los Sauces Nº 164 Urb. 
Los Sauces – Ate, así mismo permitirán tener mayor conocimiento de la 
capacidad de la empresa para asumir compromisos con la certeza de 
cumplirlos.  
El presente trabajo de investigación está referido a la empresa INDUSTRIAS 
WINDSOR S.A.C., dedicada a la importación y comercialización de calzados, 
adopta dos tipos de ventas.: ventas al contado y ventas al crédito, nos 
centraremos principalmente en las ventas al crédito ya que aquí se presenta 
problemas, un alto índice de morosidad y la falta de cumplimiento de políticas 
de crédito. 
 
1.2.1. Problema General 
 
¿De qué manera los factores que generan la morosidad de las cuentas por 
cobrar tienen efecto en la liquidez y rentabilidad de la empresa Industrias 
Windsor S.A.C. del grupo Calimod -2016? 
 
1.2.2. Problemas Específicos  
 
a) ¿En qué sentido las políticas de crédito y cobranza influyen en la 
morosidad de la empresa Industrias Windsor S.A.C. del grupo Calimod -
2016? 
b) ¿Cómo influye la morosidad en el cálculo de las ratios de la liquidez y 
rentabilidad de la empresa Industrias Windsor S.A.C. del grupo Calimod -
2016? 
c) ¿Cuál es el efecto que tiene la morosidad en la cobranza dudosa en la 
empresa Industrias Windsor S.A.C. del grupo Calimod -2016? 
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1.3 Casuística 
 
Caso Práctico Nº1:  
La empresa INDUSTRIAS WINDSOR S.A.C cuenta con manuales, reglamentos 
internos, políticas de créditos y de cobranzas que involucra todo el proceso para 
poder otorgar un crédito, pero esto no es respetado. 
El monto de crédito concedido a la Empresa AGA REPRESENTACIONES S.A.C. 
es $ 120,000.00 (420,000.00 Soles) lo cual a la fecha ellos tienen una deuda de 
S/ 920,000.00, siendo la diferencia de S/ 500,000.00 y a pesar que tiene deudas 
pendientes de pago, se le sigue aprobando el despacho de nueva mercadería. 
 
En específico se omitió la política: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
VENTAS AL CRÉDITO 
 
Corresponde a una venta en la cual al cliente se le otorga una línea de financiamiento que le 
permite adquirir mercadería y, por ende, su despacho, sin que exista pago efectivo o abono 
en alguna cuenta del Grupo Calimod, 
En el momento de aprobación de la línea de crédito se deben definir las condiciones de la 
misma: 
 
 Monto 
 Tasa a cobrar en caso de exceder los plazos otorgados. 
 Garantía, de estimarse necesario dada la situación del cliente o del comportamiento 
de pago anterior en Grupo Calimod. 
Asignación de líneas de crédito: 
 
a. Cliente debe realizar compras al contado por un periodo de al menos 6 meses, lo que 
permitiría ver el volumen de negocio posible de desarrollar con el cliente. 
f.    El monto de la línea será definido considerando: 
• Situación económico-financiera del cliente, de disponer de balances. 
• Las ventas realizadas en años anteriores. 
• Comportamiento de pago reciente en el Grupo Calimod (último año). 
• Comportamiento de pago en otras entidades (informe Equifax). 
• Referencias bancarias y comerciales 
Curse de pedidos contra línea: 
 
b. Cliente no debe tener facturas vencidas, letras protestadas o cheques devueltos. 
 
CLIENTE
LINEA DE 
CREDITO 
DEUDA AL 31 
DICIEMBRE
COMENTARIOS
AGA REPRESENTACIONES SAC $ 120,000.00 S/.920,000.00
No firma letras, no 
firma convenio, se le 
vende con muchos 
descuentos, no pagan 
en el vencimiento
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Faltas encontradas: 
 
1. Al cliente en mención no se le cobra ningún interés por temas de 
plazos largos.  
 
2. El cliente no efectuó compras al contado por un periodo de 6 meses.  
 
3. Para comprobar su capacidad de pago del cliente, solo se revisó la 
calificación en las centrales de riesgo y se le hizo la asignación de la 
línea.  
4. Con autorización de Gerencia, lo cual se le aprobó el pedido aun 
estando con la línea copada a pesar de las observaciones del área 
de créditos. 
 
5. Hay dificultades por la falta de apoyo del Área Comercial, quien es el 
encargado de realizar las actividades necesarias para que la 
mercadería llegue hasta el cliente, así como de acordar sobre los 
plazos y vencimientos de la mercadería otorgada, Esta área es de 
vital importancia ya que se interrelaciona con el área de finanzas 
(créditos y cobranzas). 
 
6. El problema es que el departamento comercial defiende descuentos 
mayores para clientes, sin considerar aquellos que tienen un mal 
comportamiento crediticio, mientras que el área financiera necesita 
maximizar los ingresos y disminuir posibles riesgos de impago. 
 
7. Otro tema que infringen es tomar poderes que nos les competen, 
como protagonismo en la aprobación de clientes con potenciales 
problemas de pago. 
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8. La decisión crediticia (propia del área de créditos y cobranzas) se 
debe tomar en base a información de antecedentes históricos o 
presentes. 
 
Caso Práctico Nº2: 
 
La empresa INDUSTRIAS WINDSOR S.A.C., Ante la disminución de 
liquidez a corto plazo del 2016 con referencia con año anterior, la Gerencia 
recurre a préstamos financieros, esta medida viene siendo usada 
actualmente debido a que el dinero no ingresa a nuestra cuenta  corriente 
para su libre disponibilidad, ya que la cartera con una amplia línea de 
crédito y plazos extendidos de los cuales existen clientes que incurren en 
morosidad y clientes que no califican sus letras para descuento y no se 
puede obtener el desembolso oportuno del Banco, generando  el atraso 
con las obligaciones pendientes.  
 
 La empresa tiene sus principales préstamos financieros en el Banco de 
Crédito del Perú (BCP) y Banco Continental (BBVA). 
 
Aplicando el análisis vertical al estado de situación financiera periodo 2016 
los de mayor incidencia son las cuentas por cobrar que reflejan el 21.35% 
en cifras, hablamos de S/. 15, 000,300.50 del total del activo, a 
comparación del 2015, las cuentas por cobrar hacen un 16.20% del total 
activo, como se puede ver, para el 2016 hubo un incremento debido a que 
nuestros clientes incumplieron con los pagos en la cuenta de existencias; 
para el 2016 es de 35.85 % del total del activo ya que se tiene mercadería 
en almacén que aún no se ha vendido a diferencia del año pasado que 
hubo mayor venta. (Ver el Anexo N°4). 
 
Aplicando los ratios financieros determinamos que las cuentas por cobrar 
en el 2015 se hacen efectivas cada 55 días y para el 2016 es de 74 días, el 
aumento es porque los clientes no han podido cancelar las facturas en los 
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plazos establecidos, mientras que el periodo de pago a proveedores para 
el 2015 y 2016 es de 80 días y 116 días respectivamente, ya que no se 
tenía disponible el efectivo para cubrir las obligaciones.  
 
La rotación de inventarios fue de 8.30 veces en el año a diferencia del año 
2015 mucho menos, por que las ventas disminuyeron. (Ver el Anexo N°6) 
 
Según la ratio de capital de trabajo la empresa cuenta en el periodo 2016 
con S/. 13,055.378.33 soles y el 2015 el capital de trabajo fue S/. 
26,266.791.86, si bien es cierto contamos con capacidad económica para 
responder obligaciones con terceros, pero esta ha disminuido 
considerablemente al año anterior por el incumplimiento de pagos de los 
clientes. (Ver el Anexo N°6) 
 
 
 Análisis de Liquidez  
El ratio de liquidez nos indica que en el año 2015 fue de 1.87  y para el 2016 
fue de 1.44 esto quiere decir por cada 1 sol de pasivo corriente la empresa 
cuenta con 0.44 de respaldo en el activo corriente que revela la capacidad 
para cumplir con las obligaciones inmediatas, en comparación al año anterior 
resultó menor en 0.43, esto es sustentable ya que nuestros clientes no han 
cumplido oportunamente con sus obligaciones para con nosotros y con ello 
se ha visto afectado nuestro ingreso de efectivo, sumado a la baja de las 
ventas que hubo en el 2016 y por ende su capacidad para atender en forma 
oportuna el pago de las obligaciones contraídas, han disminuido. (Ver el 
Anexo N°6). 
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 Análisis de Rentabilidad 
 
Para Industrias Windsor S.A.C, el cálculo de este ratio permite analizar y 
evaluar las ganancias de la empresa con respecto al nivel dado de ventas, de 
activos o la inversión de los dueños 
 
En el análisis de rentabilidad Neta en el año 2016 es el 6.48% es un ratio 
positivo, pero ha disminuido en comparación al 2015 11.58%, debido a que al 
analizar el estado de resultados se ve la disminución de las ventas y el 
incremento de los gastos financieros que se dieron por nuevos préstamos para 
cubrir el pago de obligaciones. (Ver el Anexo N°6) 
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Caso Práctico Nº3:  
 
La empresa INDUSTRIAS WINDSOR S.A.C. posee al 31.12.2016 
documentos por un importe total S/ 15, 000,300.50. La empresa tiene como 
política contable el provisionar sus cuentas por cobrar en función a un 
porcentaje anual en “Base a las Ventas Al Crédito” 
 
Tomando en cuenta lo antes expuesto, la empresa durante el ejerció 2016 
se observa que las ventas al crédito ascendieron a la importe de S/ 64, 
777,597.64 (el 40% ha sido cancelado durante el año), el área de créditos y 
cobranzas, basados en la experiencia de ejercicios anteriores ha estimado 
un 15% (S/ 9, 716,639.65) serán cuentas incobrables. (Ver el Anexo N°8) 
 
Por ende, el área contable efectuó la provisión correspondiente. Cabe 
señalar que al cierre del ejercicio 2016 existen deudas de años anteriores 
que a la fecha no han sido canceladas por un valor de S/ 1, 495,224.90.  
 
En ese sentido las cuentas por cobrar se muestran en el siguiente detalle: 
 
 
 
 
 
 
 
(Ver el Anexo N°2) 
 
Precisar el tratamiento contable y Tributario respecto a las provisiones por 
cuentas de cobranza dudosa. 
 
 
 
 
IMPORTE EN S/
Cuentas por cobrar del ejercicio 2016 no vencidas 13,505,075.60
cuentas por cobrar con mas de un año de antigüedad desde la fecha de su vcto. 985,740.41
cuentas por cobrar que cuenten con garantia (hipoteca) 43,330.86
cuentas por cobrar que cuenta de la empresa Show Brasil EIRL ha sido declarada en insolvencia 123,548.04
cuentas por cobrar con documentos protestados 342,605.59
TOTAL 15,000,300.50
DETALLE DEL SALDO  DE CUENTAS POR COBRAR AL 31-12-2016
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CAPÍTULO II: MARCO TEÓRICO 
 
2.1 Antecedentes de la Investigación 
 
En el presente estudio estamos considerando las siguientes tesis: 
 
Uceda Dávalos Lorena Kimberley y Villacorta Bacalla Fiorella (2014) “Las 
políticas de ventas al crédito y su influencia en la morosidad de los clientes 
de la empresa Import Export Yomar E.I.R.L. en la ciudad de Lima periodo 
2013”. Tesis para obtener el Título Profesional de Contador Público. 
Universidad Privada Antenor Orrego, Trujillo. En sus conclusiones 
manifiesta: 
 
El elevado índice de morosidad de la empresa Import Export Yomar E.I.R.L, es 
principalmente a consecuencia, de una deficiente evaluación de los clientes en el 
otorgamiento de líneas de crédito, toda vez, como se ha demostrado en la 
presentación de los resultados, se vienen otorgando créditos, sin la exigencia de 
todos los requisitos establecidos en las tres políticas de crédito con que cuenta la 
empresa, situación que ha conllevado a que los clientes, no cumplan con el pago 
de sus créditos oportunamente, trayendo consigo un eventual riesgo de iliquidez a 
la empresa. 
 
León, Katia y Sandoval, Jacqueline (2013) "Implementación del análisis y 
evaluación de los créditos de clientes morosos que contribuyen a una 
efectiva presentación razonable en los Estados Financieros de la Compañía 
Cienpharma S.A.C. De la ciudad de Trujillo en el 2012". Tesis para obtener el 
Título Profesional de Contador Público. Universidad Privada Antenor 
Orrego, Trujillo. En sus conclusiones manifiesta:  
 
La organización empresarial no cuenta con políticas de crédito definidas que 
señalen los procedimientos de cobranza a los clientes morosos; asimismo, existe  
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un inadecuado tratamiento contable del registro de las cuentas por cobrar, porque 
no existe información detallada de los procesos de cobranza, generándose un 
vacío en la información financiera y económica, la misma que no ha facilitado una 
correcta y oportuna toma de decisiones. Es por ello que, se realizó la 
implementación del flujograma de procedimientos para el proceso de 
recuperación de los créditos; el mismo que sirvió de base 7 para determinar la 
estimación de las cuentas de cobranza dudosa, brindando de esa manera una 
mejor gestión administrativa del efectivo de la organización. Queda demostrado 
que el análisis y evaluación de los créditos de los clientes morosos contribuyen a 
una efectiva presentación razonable de los Estados Financieros en la unidad 
económica CIENPHARMA S.A.C., tal como se ha detallado en el Estado de 
Situación Financiera después de la implementación. 
 
Paredes, Evelyn y Yánez, Kerly (2012) “Implementación de políticas 
crediticias para la recuperación de cartera vencida del comercial de créditos 
Danny” Tesis para obtener el Título en contaduría pública y auditoría. 
Universidad Estatal de Milagro Ecuador. En sus conclusiones manifiesta: 
 
El problema de la empresa es la falta de políticas crediticias para la recuperación 
de cartera vencida dentro del departamento de Crédito y Cobranzas, la misma 
que ha ido generando la acumulación de valores por cobrar, como lo manifiesta 
en los detalles de la información, quienes en su totalidad dicen no contar con la 
implementación de nuevas políticas. La empresa no cuenta con el personal 
suficiente y capacitado destinado a la recuperación de cartera, lo cual se convierte 
en una debilidad no solo para el departamento pertinente sino para toda la 
empresa comercial en sí. La empresa no puede ser competitiva si no cuenta una 
normativa o política interna enlazada a la gestión financiera de créditos y 
cobranzas en la recuperación de valores, incluyendo un sistema contable 
actualizado e indicadores que permitan evaluar la actividad.  
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Concepción de La Fuente Cabrero, Pilar Laguna Sánchez y María Teresa 
Villacè Molinero, (2013) “Morosidad, Solvencia y acceso al Crédito de la 
PYMES en la crisis económica Española”, Prisa Editorial. En sus 
conclusiones manifiesta: 
 
La actual situación financiera internacional, la crisis económica y el elevado 
desempleo en España han propiciado una destacable caída del Crédito por parte 
de las entidades financieras y un incremento de la morosidad. Esta situación se 
agrava para las PYMES, ya que dependen fundamentalmente del Crédito 
bancario para financiar sus actividades. En los últimos años, han aumentado los 
obstáculos de acceso a la financiación para estas Empresas: menor volumen 
concedido, mayores intereses, comisiones y exigencias de garantías. (Pag.209-
226). 
 
Pere Brachfield (2009) “Gestión Del Crédito Y Cobro”, Barcelona: Bresca 
Editorial. Explica que: 
 
Todas las empresas necesitan liquidez como el cuerpo humano necesita la 
sangre que corre por sus arterias para seguir vivo. Los impagos son retenciones 
del precioso líquido vital que perjudican a todo el organismo y los incobrables son 
hemorragias que deben ser cortadas para evitar que el cuerpo se llegue a 
desangrar. 
Por estos motivos es necesario que los flujos de cobro funcionen bien y que las 
empresas obtengan liquidez constante. Cuando una empresa no cobra 
puntualmente, no podrá atender sus obligaciones de pago y su tesorería entre en 
crisis. Pero el descuento de efectos y los servicios de factoring, aunque ofrecen 
ventajas a las empresas para la gestión financiera y la obtención de liquidez, 
suponen un coste financiero elevado y están fuera del alcance de muchos 
negocios. (Pag.14). 
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2.2 Bases Teóricas 
 
2.2.1 Morosidad 
 
Pedro J. Brachfield Montaña (2008) “Memorias de un Cazador de 
Morosos” define que: La morosidad sería el retraso en el cumplimiento 
del pago de obligaciones contraídas, por tanto, se trata de un 
incumplimiento de contrato de pago en fecha predeterminada. Los 
perjuicios que puede ocasionar la morosidad entre las empresas 
indudablemente, es un tema de especial relevancia para las 
organizaciones, principalmente por el hecho de que puede provocar la 
insolvencia de quien la padece e incluso derivar en una situación de 
concurso de acreedores si no se controla adecuadamente. La morosidad, 
sobre todo si se generaliza, introduce un riesgo añadido en el tejido 
empresarial que provoca efectos perversos en cadena que pueden 
perjudicar gravemente la continuidad financiera de las empresas. (Pag.5) 
 
2.2.1.1 Causas de la Morosidad 
 
Pere Brachfield (2014) “Las Causas Principales por las que existe 
morosos” define que: Es importante destacar que los impagados no 
siempre son originados por problemas de solvencia, puesto que existen 
otras causas ajenas al cliente y a los problemas de dinero. El análisis 
revisado minuciosamente de todas las causas; y el determinar 
cuantitativamente y cualitativamente permite buscar soluciones definitivas 
al problema de los impagados estos se deben a: 
 
 Causa de iliquidez y problemas financieros: La empresa deudora sufre 
un desfase de tesorería entre los cobros y los pagos, produciéndose un 
“cash flow” a corto plazo negativo. 
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 Causas económicas: Generalmente trata de empresas cuyos beneficios 
son insuficientes y su rentabilidad es excesivamente reducida para que 
el negocio sea viable. 
 Causas circunstanciales: El deudor está atravesando dificultades 
coyunturales, como puede ser una enfermedad, un siniestro 
empresarial, la pérdida de un pedido importante, la entrada de un 
competidor extranjero. 
 Causas culturales: El deudor, aun teniendo dinero, no paga porque 
carece de cultura del “no pago” viene muchas veces fomentada por la 
cultura social imperante en el país.  
 Causas de nivel intelectual: Este tipo de deudores debido a su bajo nivel 
educativo, son incapaces de darse cuenta de los perjuicios que están 
provocando a sus proveedores al retrasar los pagos de forma reiterada. 
 Causas emocionales: Estos deudores impagan para castigar al 
proveedor por una conducta que ellos consideran improcedente, en 
otras palabras, el auténtico motivo es fastidiarlo. 
 
2.2.1.2 Como Evitar la Morosidad 
 
Gala, Antonio Perea (2008) “Consejos para evitar la morosidad”. 
Define que: Las mejores armas contra el moroso son la perseverancia, la 
constancia y la insistencia. Según el referido autor, para evitar llegar a 
situaciones críticas y conseguir cobrar a los clientes morosos se deben 
tener en cuenta varios factores, entre ellos, los siguientes:  
 
 El tiempo  
 Periodos de riesgo 
 Factor confianza  
 
En el primer factor, según el autor, actuar con rapidez es fundamental, 
pues en el primer mes se pueden recuperar la mayoría de las facturas 
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impagadas, o sea, alrededor del 81%. En los meses posteriores tal 
porcentaje se reduce significativamente.  
Con respecto al segundo factor, este autor no advierte sobre la existencia 
de periodos de riesgo. Hay épocas del año - como por ejemplo los meses 
de enero, julio, agosto y diciembre - en las cuales resulta más probable que 
se produzca un impago por parte de un cliente.  
 
En relación al tercer factor, cabe señalar, de acuerdo con el mencionado 
autor, que el moroso suele seleccionar a quién va a dejar de pagar o a 
quién va a retrasarle el pago porque tienen establecidos prioridades de 
pago. Normalmente, las empresas deciden por no pagar a quién esté más 
alejado geográficamente. Los morosos siempre intentan ganar tiempo 
diciendo que van a pagar. Aquí juega un papel importante el factor 
confianza, ya que los peores morosos son los amigos. (Pág.107)  
 
En definitiva, las claves contra los morosos, según Gala (2008), son las 
que aparecen a continuación: 
 
 Análisis previo de los créditos (procurar ser cliente de los mismos 
bancos que el moroso, pedir referencia a éstos de los clientes con 
los que se trabaje, utilizar información del Registro Mercantil, de 
proveedores y de otros clientes) 
 Establecer un límite de crédito (en función de los distintos tipos de 
clientes) 
 Realizar correctamente la apertura de créditos del cliente (datos 
fiscales, de facturación, dirección, datos personales, etc.) 
 Procurar utilizar métodos de cobro que garanticen el pago 
(domiciliaciones bancarias) 
 Conocer los sistemas internos de pago del deudor (qué días paga, 
porqué medio) 
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 Volcarse en los sistemas de facturación, obtener la firma y 
aceptación del deudor en presupuestos 
 Prevenir el vencimiento en el pago, anticipando la comunicación con 
el deudor para asegurar el mismo; y  
 Conseguir controlar el gasto derivado de las insolvencias de clientes. 
(Pág.129) 
 
Jaime Eslava, José (1992) “Como cobrar y no perder el cliente” define 
que: Los factores enumerados a continuación son las claves para combatir 
la morosidad: 
 
 Determinar el riesgo comercial o cliente 
 Establecer un límite de crédito de acuerdo con el tipo de cliente 
 Cuidados en la elaboración de la factura 
 Utilización de los distintos métodos de cobro y recobro 
 Combatir los mitos en la gestión de cobros. (Pág.156) 
 
2.2.2 El Crédito  
 
Para Catacora (1996) “El crédito se define como la confianza dada o 
recibida a cambio de un valor, el derecho de disponer de un dinero ajeno o 
de retrasar, por un cierto plazo, el pago de cantidades debidas a cambio de 
un cierto interés”. 
 
La finalidad del crédito es incrementar las ventas a través de la captación 
de clientes con la procura de facilidades de pago en un periodo 
determinado, considerando las necesidades de los clientes y de la 
organización que implementa esta política. (Pág. 30) 
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2.2.2.1 Importancia del Crédito  
 
Villaseñor Fuente, E. (1995), el crédito es vital para la economía de la 
empresa y de todo el sistema de un país, ya que su utilización adecuada 
produce, entre otros, los siguientes beneficios.  
 
 Incremento en los volúmenes de ventas 
 Aumento en la producción de bienes o servicios, y como consecuencia 
de una disminución de los costos unitarios. 
 Elevación del consumo, al permitir que algunos sectores 
socioeconómicos adquieran bienes y servicios que no estarían a su 
alcance si tuvieran que pagarlo de contado. 
 Creación de fuentes de trabajo mediante nuevas empresas y 
ampliaciones de las ya existentes. 
 Fomento del uso de todo tipo de servicios y adquisición de bienes con 
plazos largos para pagarlos. 
 Desarrollo tecnológico favorecido indirectamente al incrementar los 
volúmenes de ventas. 
 Ampliación y apertura de nuevo s mercados, al dotar de poder de 
compra a sectores representativos de la población. (Pág. 13). 
 
2.2.2.2 Ventajas del Crédito 
 
Según Ettinger (1996), plantea que el crédito hace más productivo el 
capital, acelerando el movimiento de los bienes del productor al 
consumidor y aumentado el volumen de los bienes producidos y vendidos. 
 
El crédito ha permitido que los clientes compren el producto aun cuando en 
el momento no se cuente con la disponibilidad del dinero, asumiendo las 
condiciones que son establecidas y adecuando a su capacidad financiera 
para el pago de los plazos que se establece. 
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En efecto, el crédito le da opción al cliente de hacerse referencias que 
servirán de aval para desarrollarse en el plano comercial, mercantil y 
financieros. (Pág.28) 
 
2.2.2.3 Políticas de Crédito  
 
Villaseñor Fuente, E. (2002), hace mención en su libro Elementos de 
administración de crédito y cobranza, define que: “Una política puede 
definirse como un curso general de acción para situaciones concurrentes, 
encaminada a alcanzar los objetivos establecidos. En otras palabras, es 
una regla que norma la actuación y que, acatándola, permite lograr los 
fines propuestos.  
Las políticas de crédito se aplican a las actividades de su propio 
departamento en la ejecución de sus funciones (para la empresa en su 
conjunto), las cuales vienen a establecer un marco de trabajo y una guía 
para la toma de decisiones, en forma consistente, encaminadas hacia el 
logro de los fines establecidos por la empresa para la función de crédito. 
Toda empresa que efectué ventas a crédito debe establecer y mantener 
actualizada una política de crédito, a fin de que las decisiones individuales 
en este aspecto sigan un patrón consistente con las finalidades y políticas 
globales. En sentido estricto, solo una compañía que efectué todas sus 
ventas de contado puede permitirse no tener una política de crédito. 
(Pág.75) 
 
Para Gitman (2003) "son los procedimientos que la empresa emplea para 
realizar la cobranza de las cuentas por cobrar cuando las mismas llegan a 
su vencimiento", Señalan a continuación: 
 Notificación por escrito: constituye la primera opción en el proceso de 
cobro de las cuentas vencidas. Se lleva a cabo los días siguientes al 
vencimiento de la cuenta, para ello se envía una carta al cliente deudor,  
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notificándole la situación. En caso de que el cliente haga caso omiso a 
esta notificación, se procederá a enviar una más exigente. Finalmente, 
se enviará una tercera y última carta planteando la situación de 
morosidad. 
 Llamadas telefónicas: constituye la segunda opción, se debe realizar 
cuando el primero no dio el resultado esperado, en este caso el gerente 
de crédito tendrá la tarea de comunicarse con el cliente que posee la 
deuda y hacerle la exigencia del pago. Si este posee una razón 
adecuada para explicar el motivo de retardo, se podrá considerar la 
posibilidad de extender el tiempo de crédito. 
 Mediante agencias de cobranzas: es la cuarta opción, puede no resultar 
rentable, puesto que consiste en recurrir a una agencia o a un abogado 
para que se encarguen de gestionar el cobro. Esto generalmente 
conlleva un costo elevado y se puede ver afectado hasta el cincuenta 
por cierto de las deudas cobradas. 
 Recurso legal: es una opción bastante extremista, puede recurrirse a 
ella incluso antes de la anterior, pero se debe tener en consideración 
que puede ser un procedimiento costoso y que aun así no garantiza el 
cobro de los adeudos pendientes. (Pág.242). 
De la misma manera, Levy (2009), plantea que se refieren a "los 
procedimientos que la empresa sigue con la finalidad de recuperar la 
cartera vigente y vencida". Es fundamental diseñarlas considerando las 
condiciones del mercado, la competencia, el tipo de clientes que posee la 
organización, así como sus objetivos y políticas. (Pág. 212) 
Por su parte Brachfield (2005) señala que "las políticas de cobranza sirven 
para consolidar criterios, evitar arbitrariedades, al momento de reclamos, 
simplificar los trámites de cobro, establecer las prioridades y determinar las 
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normas de comportamiento que deben asumir los encargados de gestionar 
los impagados". 
De acuerdo con las ideas expuestas, los cuatro autores coinciden en 
mencionar que las políticas de cobranza rigen los procedimientos que la 
empresa emprende para efectuar el cobro de las cuentas por cobrar 
cuando estas han llegado a su vencimiento.  
Sin embargo, Gitman (2003), va más allá y considerando lo planteado, 
señala que existen varias alternativas que las empresas pueden emplear 
para antes de declarar la incobrabilidad de sus cuentas. 
En tal sentido, las políticas de cobranza revisten significativa importancia, 
por ello se tomarán en cuenta para el desarrollo de la investigación, puesto 
que aportan conocimientos claves sobre la variable cuentas por cobrar que 
se está estudiando. (Pág.147) 
2.2.3 Cuentas por Cobrar 
En este sentido, lo plantea Meigs, R. (2005), considera que las cuentas por 
cobrar representan el activo financiero de mayor relevancia de muchas 
organizaciones, en gran parte las comerciales; ya que éstas representan 
activos líquidos capaces de convertirse en efectivo dentro de un periodo de 
30 a 60 días en su mayoría. (Pág.45) 
Según Chillida (2003), caracteriza que cuentas por cobrar son el hecho de 
que el cobro del bien o servicio esté diferido, de manera que la empresa 
concede a sus clientes un plazo para su cancelación a partir de la entrega 
del mismo. Sin embargo, este aspecto en ocasiones debe ser tratado con 
sumo cuidado ya que de la presencia de mayores o menores cantidades de 
ventas a crédito pendientes de cobro se derivan el incremento de los 
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 riesgos para la empresa desencadenando diversas consecuencias 
financieras, como mayores gastos de cobranza e intereses, cuentas que 
pasan a ser incobrables por insolvencia por parte del cliente.  
En cuanto a los efectos financieros, y como resultado de la facilidad 
crediticia el ciclo financiero que cumple el activo circulante es más largo, 
por lo que se requiere un empleo de mayor capital de trabajo bruto y neto, 
retrasando el ciclo de exigibilidad del pasivo circulante, obteniendo 
mayores plazos de los proveedores y en ocasiones haciendo uso del 
financiamiento externo.  
En base a lo planteado, se desprende la importancia de la cobranza de 
este importante rubro, ya que con frecuencia representa la mayor y más 
consistente fuente de entradas de efectivo de una compañía; por lo cual es 
indispensable llevar un correcto seguimiento al cobro de los mismos. 
De ahí, lo esencial del establecimiento y cumplimiento de controles que 
aseguren una adecuada administración de las cuentas por cobrar, de 
manera que la organización pueda disponer de la liquidez necesaria para 
cumplir sus compromisos a corto plazo sin que se vea afectada la 
rentabilidad y capacidad de pago; soportándose en una eficiente y oportuna 
gestión de crédito y cobranza. (Pág.21) 
2.2.3.1 Procedimientos de Cobranza 
 
Moyer (2000), señala que “la efectividad de las políticas de cobranza de la 
empresa se puede evaluar parcialmente examinando el nivel de estimación 
de cuentas incobrables”. Este nivel no depende solamente de las políticas 
de cobranza sino también de la política de créditos en la cual se basa su 
aprobación. Si se supone que el nivel de cuentas malas atribuible a las  
 
políticas de crédito de la empresa es relativamente constante, puede 
esperarse un aumento en los gastos de cobro para reducir las cuentas de  
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difícil cobro de la empresa. El aumento en los gastos de cobro debe reducir 
la estimación de cuentas incobrables y el periodo medio de cobros, 
aumentando así las utilidades. (Pág.459). 
 
2.2.3.2 Tratamiento de las Cuentas Incobrables 
 
Tratamiento Contable 
 
NIC 39 Instrumentos Financieros: Reconocimiento y Medición, de 
conformidad con esta norma las cuentas por cobrar se califican en "activos 
financieros", las cuales se ubican dentro de la categoría de préstamos y 
partidas por cobrar originadas por la propia empresa, es decir, se tratan de 
un derecho a recibir efectivo u otro activo financiero por parte de otra 
empresa. 
 
En cuanto a su reconocimiento y valuación la NIC antes señalada 
establece en su párrafo 109 que la empresa debe evaluar al cierre de cada 
periodo si alguno o un grupo de ellos (activos financieros) han deteriorado 
su valor. Mediante alguno de los dos métodos siguientes: 
 
 La disminuye directamente de su saldo (también llamado castigo o 
cancelación directa) 
 Abonando a una cuenta de provisión de cobranza dudosa (Cuenta 19 
del PCGE), reconociéndose en una cuenta de gastos (68 Provisiones 
diversas). 
 
El párrafo 110 de la NIC 39 nos proporciona algunos hechos que 
evidencian que un activo financiero ha deteriorado su valor o se ha tornado 
incobrable: 
 
 Dificultades financieras.  
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 Incumplimientos actuales de las cláusulas contractuales. 
 La existencia de concesiones de prestamista al prestatario, por razones 
económicas o legales relativas a las dificultades financieras del 
prestatario. 
 El reconocimiento de una perdida por deterioro de valor, para tal activo, 
en algún periodo contable anterior 
 La desaparición de un mercado activo para el activo financiero en 
cuestión. 
 
Métodos contables para efectuar la estimación de la provisión 
 
La estimación de las cuentas incobrables al final del ejercicio se basa en 
las experiencias y relaciones históricas, así como en previsiones futuras. 
Para ello, se prevé la existencia de los siguientes métodos: 
 
 Porcentaje de las ventas: Se relaciona con el estado de ganancias y 
pérdidas, basándose en el Principio de correlación de ingresos y 
gastos. 
 
 Porcentaje de cuentas por cobrar: Toma en consideración el tiempo en 
que las cuentas por cobrar tardan en liquidarse, se orienta en el estado 
de situación financiera. 
 
Tratamiento Tributario 
  
Requisitos para la provisión 
De acuerdo al inciso i) del artículo 37° de la Ley del Impuesto a la Renta 
podrán deducirse como gasto aquellas provisiones que califiquen como de 
cobranza dudosa siempre que se cumpla de manera concurrente con las 
condiciones que pasamos a detallar a continuación: 
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a) El contribuyente deberá verificar el carácter de deuda incobrable en el   
momento en que se efectúa la provisión contable. 
b) La deuda provisionada como incobrable debe provenir de deudores que 
atraviesan dificultades financieras. Esto se analizará mediante la 
verificación de la antigüedad que tiene la cuenta o mediante las acciones 
que se hayan ejercitado para el cobro de la misma, como puede ser el 
haber cursado cartas 
c) En cuanto al monto de la provisión debe guardar relación con la parte o 
el total de la deuda que se estime de cobranza dudosa, esto último podrá 
acreditarse con las actividades de control y registro Contable efectuadas 
por el acreedor. 
 
Casos en los que no se admite la deducción de cuentas de cobranza 
dudosa 
 
Existen cuentas por cobrar que así hayan cumplido con los requisitos 
descritos no serán reconocidas como incobrables y son las siguientes: 
 
a) Las deudas contraídas entre sí por partes vinculadas. 
b) Si se hubiera renovado o prorrogado el vencimiento de la deuda, sea por 
haber acordado una refinanciación de pagos o reprogramación de plazos, 
en cuyo caso se deberá considerar el nuevo vencimiento de la misma. 
 
2.2.4 Liquidez 
 
Vero Zapata (2012) “Liquidez, Solvencia Y Rentabilidad”, señala que: 
En una empresa no solo se trata de tener activo y pasivo sino de saberlo  
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interpretar de la mejor manera y para eso existe la liquidez la solvencia y la 
rentabilidad. 
 
La primera nos habla de la capacidad que tiene la empresa para cubrir sus 
obligaciones a corto plazo, y de esta forma actuar ante determinadas 
situaciones si se tiene falta de liquidez existen riesgos para la empresa que 
la pueden llevar a la quiebra es por eso que existe forma de medirla y llevar 
el control de este evitando futuros problemas. 
 
La solvencia al igual que la liquidez es la capacidad de la empresa para 
cubrir obligaciones, pero en este caso es a largo plazo tiene la misma 
importancia que la liquidez pues en un desequilibrio entre activos y pasivos 
se originan problemas de solvencia este tipo de deudas al ser a largo plazo 
generan más intereses los cuales se deben tomar en cuenta para saber 
manejar la situación midiendo la solvencia de la empresa. 
 
La rentabilidad es la capacidad de la empresa para producir bienes siempre 
y cuando la inversión que se le hizo haya sido menor entre mayor sea la 
ganancia mayor será la rentabilidad, siendo así la empresa se consolidara 
y tendrá la posibilidad de cubrir perfectamente sus deudas e invertir en 
nuevos proyectos. 
 
Es así como funciona el buen manejo de una empresa se debe tener como 
prioridad las deudas a corto y largo plazo al tenerlas bien solventadas 
entonces si invertir en nuevos proyectos o de lo contrario encontrar la mejor 
forma de solucionarlo. (Pág.30)   
 
2.2.5 La Rentabilidad  
 
Michael Porter (2002) “Los caminos de la rentabilidad.  Claves para 
una verdadera ventaja competitiva” define que: Para una empresa no  
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existe objetivo superior que alcanzar la máxima rentabilidad. A priori, 
 
cualquier ejecutivo diría que la forma de lograrlo es maximizando los 
recursos, eliminando la ineficiencia, mejorando la productividad e 
implementando modernas formas de management, como la calidad total o 
la reingeniería, que desde hace varios años se vienen aplicando con 
buenos resultados en todas partes del mundo. 
 
Pero Porter piensa que esto no es suficiente. Durante una exposición 
realizada en Brasil cuyos conceptos principales se transcriben a 
continuación, este afamado especialista sostuvo que esas herramientas -
que cualquiera puede implementar- no alcanzan para conseguir esa 
ventaja competitiva exclusiva que nos haga verdaderamente diferentes en 
la industria y nos permita asegurarnos, consecuentemente, la más alta 
rentabilidad. 
 
La rentabilidad de una compañía, dice, “depende tanto de la estructura del 
tipo de industria al que pertenece como del posicionamiento alcanzado 
frente a la competencia. Para ello, quienes tienen en sus manos la 
responsabilidad de planificar los objetivos de la empresa deben conocer 
perfectamente cómo es la industria donde les toca competir y qué lugar 
ocupa su empresa dentro del mercado”. 
 
A través de distintos estudios realizados, Porter comprobó que existen sólo 
dos formas de obtener una ventaja competitiva: a través de costos bajos y 
por la diferenciación. Estos dos conceptos son la base de toda estrategia 
competitiva que, junto con el terreno donde son aplicados -mercado masivo 
o segmentos del mercado. (Pág.20) 
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CAPÍTULO III: ALTERNATIVAS DE SOLUCIÓN 
 
3.1 Solución a la Casuística Nº1:  
 
Procedimientos y Actividades que permita el cumplimiento de los Objetivos de la 
Empresa. 
 
 Respecto a las Políticas que no son respetadas. 
 
Deben ser comunicadas a todo el personal de Crédito y Cobranza, el cual debe 
ser capacitado y evaluado en el conocimiento de dichas normas. El personal del 
departamento de ventas, facturación y servicio al cliente, así como la fuerza de 
ventas deberán ser capacitados, en el caso de adiciones, cambios o mejoras a las 
políticas, estas se difundirán de inmediato a todos los departamentos 
involucrados, ya que será obligatorio conocer y aplicar dichas políticas en cada 
una de sus negociaciones dado que, todos son corresponsables y socios en las 
asignaciones de Crédito.  
 
En cada expediente del personal del área, conservará una copia de las políticas 
de Crédito en donde se asiente que fueron recibidas en tiempo y fecha por el 
interesado, esto con la finalidad de deslindar responsabilidades en el caso de 
malos manejos en el límite de Crédito. 
 
 Un buen entorno organizacional y de gobierno corporativo 
 
Ello implica que la alta dirección de la entidad esté realmente interesada por una 
buena gestión de ese riesgo, lo que se traduce en involucramiento personal, en 
incentivos que no favorezcan el cortoplacismo y en una verdadera independencia 
de la “función riesgos”, la que debe tener no sólo el nivel jerárquico apropiado sino 
también medios adecuados para cumplir con su misión. Además, se propone un 
comité de riesgos a nivel de Gerencia para los clientes con mayor riesgo.  
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 Establecer un buen control en el departamento de cobranzas 
 
Que se encargue del seguimiento de las cuentas a atreves de un programa que 
facilite a la empresa llevar un mejor control de sus cuentas por cobrar, que cumpla 
con todas las necesidades como agilizar de forma automatizada para una 
excelente organización al momento de llevar los estados financieros. 
 
3.2 Solución a la Casuística Nº2:  
 
Maximizar el cobro de ventas 
 
Industrias Windsor S.A.C, En lugar a recurrir a préstamos financieros, para 
obtener el ingreso de las ventas y tener menor riesgo, deberá optar por la 
modalidad de factoring.  
 
El factoring es un procedimiento por el cual una entidad financiera especializada 
asume el riesgo o la entidad de la cobranza. 
 
Tratamiento Contable: 
 
La empresa INDUSTRIAS WINDSOR S.A.C. Ha vendido mercaderías a los 
siguientes clientes que se encuentran en condición de incobrables. 
 
CLIENTE DOCUMENTO MONTO EN S/ 
5M DISTRIBUCIONES S.R.L. FT  001-0115 2,000.00 
AGA REPRESENTACIONES SAC FT 001-0345 4,000.00 
CALZADOS STHANY EIRL FT 001-0668 3,000.00 
TOTAL  S/.           9,000.00  
 
 
El total de las cuentas por cobrar han sido cedidas al Banco Continental (BBVA) y 
en el contrato de cesión se ha establecido que el banco adquiere la totalidad de 
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las cuentas por cobrar asumiendo la totalidad del riesgo de cobro. El banco 
cobrará un importe de 900.00 soles de interés. 
Registro de la Venta al Crédito: 
 
 
DEBE HABER
12 Cuentas por cobrar comerc iales 9,000.00            
121 Facturas por cobrar
40 Tributos por pagar 1,372.88         
401 Gobierno central-IGV
70 Ventas 7,627.12         
701 Mercaderias
x/x Por la venta de mercaderia a crédito
16 cuentas por cobrar diversas 9,000.00            
168 Factoring
12 Cuentas por cobrar comerc iales 9,000.00         
121 Facturas por cobrar
x/x Por la transferencia de las facturas por Factoring
10 Efectivo y  equivalente de efectivo 8,100.00            
104 Cuenta corriente
67 Gastos en operac iones de Factoring 900.00               
674 Gastos por menor valor 
45 O tros instrumentos f inanc ieros 9,000.00         
454 Factoring
x/x Por el cobro de Factoring con el banco BBVA
x
x
x
x  
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3.3 Solución a la Casuística Nº3:  
 
Tratamiento Contable y Tributario 
 
INDUSTRIAS WINDSOR S.A.C. Para tratar de disminuir las cantidades de 
cuentas y documentos incobrables, mediante acciones pendientes a efectivizar el 
cobro, sin embargo, no siempre se logran los propósitos deseados, tomándose las 
cuentas en incobrables y reconociendo el riesgo de la pérdida como gasto. 
Realizaremos el Tratamiento Contable y tributario. 
 
Tratamiento Contable 
 
Determinación de la provisión contable:      
 
En aplicación de la NIC 39 “Instrumentos Financieros: Reconocimiento y 
Medición”, La empresa INDUSTRIAS WINDSOR S.A.C. reconocerá la pérdida 
del valor de sus activos financieros (cuentas por cobrar), habiendo adoptado 
como política contable la estimación de la provisión para cuentas de cobranza 
dudosa mediante el método de la aplicación de un porcentaje a las ventas al 
crédito efectuadas durante el año. Asimismo, sobre la base de la información 
proporcionada por el área de Créditos y Cobranzas. La empresa INDUSTRIAS 
WINDSOR S.A.C efectúa el siguiente cálculo: 
 
 
VENTAS AL 
CREDITO 
. 
PORCENTAJE 
. 
PROVISION 
DEL 
PERIODO 
64,777,597.64 X 15% = 9,716,639.65 
 
(Ver el Anexo N°8) 
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Contabilización: 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tratamiento Tributario 
 
Del saldo de las cuentas al 31.12.2016 
 
Análisis de las cuentas por cobrar a efectos de establecer cuales son deducibles 
para determinar la renta neta imponible. 
 
 
 
 
 
DEBE HABER
68 Provic ion del Ejerc ic io 9,716,639.65       
684 cuentas de cobranza dudosa
19 Provisiones para cuentas de cobranza dudosa 9,716,639.65 
192 Clientes
x/x
Por la provision para cuentas de cobrnaza 
dudosa
94 Gastos de Administrac iòn 9,716,639.65       
79 Cargas imputables a cuentas de costos 9,716,639.65 
x/x Por el destino de la cuenta 68
12 Clientes 9,716,639.65       
129 cobrabnza dudosa
12 Clientes 9,716,639.65 
121 Facturas por cobrar
123 Letras por cobrar
x/x Por la reclasificacion de las deudas
x
x
x
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DETALLE DEDUCIBLE ANALISIS
Cuentas por cobrar del
ejercicio 2016 no vencidas
NO Deuda por cobrar Vigente
Cuentas por cobrar con más
de un año de antigüedad
desde la fecha de su vcto.
SI
De conformidad con el inciso a) del numeral 2 del Art. 21 del Reglamento
de LIR, para efectuar la provisión por deudas incobrables se requiere: Que 
la deuda se encuentre vencida y se demuestre la existencia de
dificultades financieras del deudor. Una forma de cumplir con el segundo
de los requisitos es que hayan transcurrido más de doce meses desde la
fecha de vencimiento de las deudas sin que se haya efectuado pago,
hecho que se cumple en el presente caso.
Cuentas por cobrar que
cuenten con garantía
(hipoteca)
NO
De conformidad con el segundo párrafo literal ii) del inciso i) del Art. 37
de LIR, las deudas que hayan sido garantizadas mediante derechos
reales de garantía, depósitos dinerarios o compra venta con reserva de
propiedad. No podrán ser consideradas como incobrables.
Cuentas por cobrar que
cuenta de la empresa Show
Brasil EIRL ha sido
declarada en insolvencia
SI
De acuerdo a la Directiva N° 010-99/SUNAT , uno de los medios que
permite acreditar la existencia de dificultades financieras del deudor es la
comprobación efectuada por la comisión de Reestructuración patrimonial,
o la entidad que haga sus veces en tanto se declare el estado de
insolvencia del deudor
Cuentas por cobrar con
documentos protestados 
SI
De conformidad con el inciso a) del numeral 2 del Art. 21 del Reglamento
de LIR, para efectuar la provisión por deudas incobrables se requiere: Que 
la deuda se encuentre vencida y se demuestre la existencia de
dificultades financieras del deudor, que puede ser acreditada mediante el
protesto de Documentos. En el caso conforme se desprende la
información proporcionada, existen letras debidamente protestadas
notarialmente, por tanto la provisión es deducible como gasto.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La empresa efectúa una provisión contable ascendente a S/ 9, 716,639.65 sin 
embargo, se podrá deducir como gasto para efectos tributarios el importe de S/ 1, 
451,894.04 (el cual corresponde a deudas que cumplen con lo establecido en la 
LIR) y que deberán figurar en el libro de inventarios y Balances de la empresa 
INDUSTRIAS WINDSOR.  
Para explicar detallamos las cuentas consideradas como incobrables y 
reconocidas como gasto tributariamente: 
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A continuación, mostraremos la provisión de cobranza dudosa, que se ha 
efectuado en el Libro de Inventarios y Balances–Formato 3. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
CUENTAS POR COBRAR AL 31-12-2016 IMPORTE EN S/ 
Cuentas por cobrar con más de un año de antigüedad 
desde la fecha de su vencimiento. 985,740.41 
cuentas por cobrar que cuenta de la empresa Show Brasil 
EIRL ha sido declarada en insolvencia 123,548.04 
cuentas por cobrar con documentos protestados  342,605.59 
TOTAL GASTO ACEPTABLE COMO DEDUCIBLE 1,451,894.04 
EJERCICIO : 2016
RUC : 20120200300
APELLIDO Y NOMBRE, DENOMINBACION O RAZON SOCIAL : INDUSTRIAS WINDSOR S.A.C.
TI P O (TABL A 
2 )
NÙMERO
6 10428358457 FERNANDEZ MELENDEZ, JOSE CARLOS VARIOS 10.01.2012 17,921.33            
6 10066623598 CURITIMA HUAITA, CONSUELO EDITH VARIOS 15.02.2012 5,208.00              
6 10099990005 HUERTA FERNANDEZ, LUISA CARMEN VARIOS 20.03.2012 3,528.00              
6 10085665244 LLANOS DE LA CRUZ, VICTOR VARIOS 15.04.2012 16,464.00            
6 20510816359 PROMOCIONES FRONTERIZAS SAC VARIOS 07.06.2012 270,035.98         
6 20304159236 TROPICENTER E.I.R.L. VARIOS 14.10.2012 63,439.14            
6 10405235895 VARGAS QUISPE, WALTER VARIOS 09.01.2014 9,947.85              
6 10582569752 VELA GARCIA, ADILIA DEL CARMEN VARIOS 13.02.2014 9,072.00              
6 10003589547 YALLE QUINTANILLA, ANA MARIELA VARIOS 17.04.2014 4,856.17              
6 20415895269 ZAPATERIA AMADEUS  S.A.C VARIOS 20.05.2014 70,232.14            
6 20508533564 GAROTAS GROUP S.A.C. VARIOS 05.07.2014 163,875.02         
6 20213652542 CONSTRUCTORA FAR WEST VILLLAS S. A. VARIOS 10.08.2014 187,285.74         
6 20359555137 PAMELA MODA & SPORT E.I.R.L. VARIOS 22.09.2014 105,348.23         
6 20263478135 ZAPATERIA MARQUESA S.A.C VARIOS 05.01.2016 58,526.81            
6 20356953525 SHOW BRASIL EIRL VARIOS 18.02.2016 123,548.04         
6 20314857239 TENDENCIAS GROUP S.A.C. VARIOS 12.03.2016 17,586.16            
6 20487965241 CORPORACION DADY'S E.I.R.L. VARIOS 16.04.2016 48,752.91            
6 20354856894 CORPORACION SEM IGUAL E.I.R.L. VARIOS 27.06.2016 81,254.86            
6 10058695351 DAORTA TOVAR ADOLFO DOUGLAS VARIOS 30.07.2016 97,505.83            
6 20354158559 E MODA PERU S.A.C. VARIOS 25.10.2016 65,003.89            
6 20805996645 ZAPATERIA TOVAR E.I.R.L. VARIOS 22.12.2016 32,501.94            
1 ,451,894.04 
FORMATO 3 .6 :"LIBRO DE INVENTARIOS YBALANCES -DETALLE DEL SALDO DE LA CUENTA 19- ESTIMACION DE 
CUENTAS DE COBRANZA DUDOSA
D OCUMENTO D E I D ENTI D AD
AP EL L I D O Y NOMBRES,  
D ENOP MI NACI ON O RAZON SOCI AL
I NFORMACI ON D E D EUD ORES CUENTAS P OR COBRAR P ROVI CI ONAD A
NUMERO D EL  
D OCUMENTO
FECHA D EL  
COMP ROBANTE 
D E P AGO O FECHA 
D E I NI CI O D E L A 
OP ERACI ÓN
MONTO
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De tal manera, en la declaración jurada anual del Impuesto a la Renta del 
ejercicio 2016, se adicionará el importe de S/ 8, 264,745.60. 
 
Cabe indicar que el valor de S/ 8, 264,745.60, no es aceptable como gasto 
tributario en el año 2016, el cual constituye una “Diferencia Temporal 
Deducible”, conforme a lo señalado en la “NIC 12 Impuesto a la Renta”, toda 
vez que dicha cantidad podrá ser revertida (deducida como gasto) en 
ejercicios futuros cuando se cumplan con los requisitos establecidos en las 
normas tributarias. 
 
Es de precisar que el importe antes indicado en ningún caso podrá 
corresponder a deudas generadas entre vinculadas o deudas garantizadas, 
en ese sentido dichas deudas constituyen “Diferencias Permanentes” 
 
 
 
 
 
En conclusión, se reconocerá un “Activo Tributario Diferido-ATD” al 
siguiente importe: 
 
 
 
 
La contabilización del activo tributario diferido generado en el 2016: 
 
 
 
 
 
DETALLE  MONTO EN S/ 
Total Provisión 9, 716,639.65 
Deducible tributariamente 1,451,894.04 
Adición - diferencia temporal deducible 8,264,745.60 
DETALLE 
IMPORTE 
EN S/   TASA IR ATD 
Diferencia temporal del 
2016 8,264,745.60 X 28% 2,314,128.77 
DEBE HABER
37 Activo diferido 2,314,128.77    
371 Impuesto a la renta diferido
3712 Impuesto a la renta diferido – Resultados
88 Impuesto a la renta-Diferido 2,314,128.77 
882 Impuesto a la Renta diferido
x/x Por el reconocimiento del activo tributario diferido.
x
x
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CONCLUSIONES 
 
1. Se determina que carece de una política de crédito eficiente, pues, en la 
evaluación de los posibles clientes solo toma en cuenta el prestigio y la 
antigüedad en el mercado, más no se hace un estudio y seguimiento 
riguroso al comportamiento, que tienen los posibles clientes, en el 
cumplimiento con sus obligaciones con otras empresas. Industrias Windsor 
S.A.C, no cuenta con una política de cobranza consistente, pues, el plazo 
establecido para el pago de los clientes es de 60 días de acuerdo a 
contrato.  
Esto en parte es en teoría, pues, en la práctica no se da y la empresa no 
cuenta con un plan de contingencia para cubrir los gastos en que incurre 
por la demora en la aprobación de facturas. Este inconveniente se ve 
reflejado en la liquidez y rentabilidad del año 2016 a diferencia del año 
2015. 
 
2. La disminución de la liquidez respecto al año anterior se debe porque  no 
hubo un adecuado manejo, de manera que la empresa se vio en la 
necesidad de solicitar medios de financiamiento (préstamos) para cubrir 
sus obligaciones a corto plazo, el cual genera mayores gastos financieros, 
causando efecto negativo  en la liquidez de la empresa, por el solo hecho 
de no existir una recuperación adecuada de sus cuentas por cobrar, la 
empresa no está generando activo circulante para cumplir con sus 
obligaciones a corto plazo. 
 
3. Se analizó el nivel de influencia que tiene la morosidad en la cartera de 
clientes y esta a su vez en la cobranza dudosa, encontrando que no existe 
un adecuado procedimiento de cobranza a los clientes morosos; asimismo, 
existe un incorrecto tratamiento contable del registro de las cuentas por 
cobrar, porque no existe información exacta de los procesos de cobranza, 
generándose un vacío en la información financiera y económica, la misma 
que no ha proporcionado una correcta toma de decisiones.  
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RECOMENDACIONES 
 
1. La empresa, deberá hacer énfasis en el diseño, actualización de políticas 
de crédito y cobranzas y en los procedimientos; utilizando las herramientas 
necesarias para controlar y evitar intenciones o irregularidades por parte de 
las áreas involucradas y clientes morosos logrando así el cumplimiento de 
las políticas. 
 
2. Agilizar de una manera segura, rápida que garantice el cobro de su cartera 
de clientes. Se plantea que se trabaje mediante un contrato de factoring, 
cuya herramienta financiera nos permitirá obtener liquidez a corto plazo; de 
modo que la empresa logre cumplir con sus obligaciones pactadas, 
mejorando su liquidez y rentabilidad. 
 
3. Implementar  un nuevo control estratégico (software - base de datos) el 
cual permitirá  registrar datos históricos de las necesidades (Comprobar 
datos básicos, como su solvencia, disponibilidad de tesorería, nivel de 
endeudamiento, arraigo, buenos hábitos de pago, etc.) y atributos de 
nuestros clientes  y a la vez se aplicará las políticas establecidas, con el 
objeto de satisfacer sus necesidades y brindar un servicio eficiente y de 
calidad, así mismo esto ayudará al área de créditos y cobranzas en tener 
una mejor cartera de clientes los cuales estarán aptos para el otorgamiento 
de créditos. 
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ANEXO 1 
 
Muy bueno 
Bueno
Regular
Malo
Muy Malo
ID 
Cliente
Nombre Cliente
Tipo 
Cliente
ZONA windsor
Calificación 
transitoria 
CM
Comentarios
3902340 5M DISTRIBUCIONES S.R.L. 09 AREQUIPA 36,689 Bueno
No firma letras, se le vende con muchos 
descuentos.
3900080 AGA REPRESENTACIONES SAC 09 CAJAMARCA 440,356 Bueno
Distribuidores no pagan en vencimiento pero 
tampoco llega a protestar.
3900592 ALVINO DIAZ, BELINDA JESSICA 09 UCAYALI 94,110 Bueno cumple con pagos
6793 ALVINO DIAZ, ELDER BRAY 09 UCAYALI 70,551 Bueno Cumple puntal
5046
ASTOCHADO CHUQUIZUTA, 
MONICA
07 AMAZONAS 33,001 Muy bueno Sin Protestos 
110330 AVENTURA DEPORTIVA E.I.R.L. 07 LA LIBERTAD 17,115 Regular Cambia su fecha de vto.
110373 BAZAR BRONCO E.I.R.L. 07 SAN MARTIN 5,583 Muy malo Tiene deuda que no quiere pagar.
5075
BAZAR DE NOVEDADES SARITA 
E.I.R.LTDA.
07 LORETO 24,127 Malo
Cancelo deuda y reinició relación comercial. Se 
quito linea. Compra al contado
31608
BAZAR ZAPATERIA LUCHITA 
EIRL
01 SAN MARTIN 53,403 Regular Cumple puntal
31613 BOUTIQUE CHERLY E.I.R.L 01 CAJAMARCA 856 Regular No compra al momento, tuvo protestos
110101
BUSTAMANTE GUEVARA, 
MARIA GLADIS
07 SAN MARTIN 48,310 Bueno compra poco
5123 CALLANAUPA HUAMAN, REMIGIA 07 CUSCO 7,873 Bueno Paga 50% al pedido y luego completa
90523 CALZADOS STHANY EIRL 08 LAMBAYEQUE 15,176 Regular Paga tarde, Infocorp (bajo).
110184
CAMPOS SANCHEZ, MOISES 
ALEJANDRO
07 CAJAMARCA 26,943 Bueno Protesto letra algunas veces
70924 CARRASCO RIOS, ELMER 09 PIURA 16,224 Regular Es relativamente nuevo, no califica en banco.
3902073 CASTRO ROJAS, NELI ORDANI 09 PIURA 10,345 Regular Esporadico y poco volumen
110148 CHAVIL MEJIA, LUZ MARINA 09 SAN MARTIN 82,511 Regular cumple con pagos
5087 COMERCIAL BOGACCI S.R.L. 08 PIURA 34,682 Muy bueno cliente cumple con cronograma de vctos
110407 CONDORI DE CHARCA, JUSTINA 07 PUNO 6,305 Regular demora en pagar
6093 CORONEL SALAZAR, KEYLA 07 SAN MARTIN 20,073 Muy malo
Tuvo problemas, le robaron. No califica en 
banco.
3900112 CORPORACION DADY'S E.I.R.L. 09 PIURA 50,722 Malo Protesto
6920
CORPORACION SEM IGUAL 
E.I.R.L.
08 PIURA 228,308 Malo protesto
7081 CORPORACION SPIAZA E.I.R.L. 01 CUSCO 13,816 Regular Protesto ($1.1mil). Inforcop bajo
5903
DAORTA TOVAR, ADOLFO 
DOUGLAS
08 PIURA 194,689 Malo Protesto ($11mil)
3901149
DISTRIBUIDORA MENESES 
E.I.R.L.
09 UCAYALI 49,827 Bueno cumple con pagos
Paga puntual (sin atrasos, reprogramaciones o 
renovaciones)
Ha tenido al menos 1 incumplimiento al cabo 
de 1 año
Ha tenido mas de 1 incumplimiento y alguna 
renovación en el último año
Con atrasos reiterados, renovación permanente 
de letras
Con incumplimientos graves y/o se encuentra 
en mora mas de 30 días
VENTAS 2016
SEGMENTACION DE CLIENTES - INDUSTRIAS WINDSOR
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ID 
Cliente
Nombre Cliente
Tipo 
Cliente
ZONA windsor
Calificación 
transitoria 
Comentarios
110344 E MODA PERU S.A.C. 08 JUNIN 299,787 Malo refinancia sus letras protestadas
5599 EL PALACIO EIRL 08 AREQUIPA 46,471 Regular
no protesta, pero extiende los plazos 
demasiado
5317 GARATE Y CIA S.R.L. 07 AREQUIPA 16,339 Bueno por ampliación de vto.
6322 GAZANIA E.I.R.L. 07 UCAYALI 24,332 Muy malo
Cliente con problema / Caso en manos del 
abogado.
6509 HUILLCA CCANSAYA, RENSI 07 CUSCO 9,295 Malo Fue malo, ahora la venta es c/e
5387
INVERSIONES GENERALES VHIA 
S.R.LTDA.
08 HUANCAVELIC 2,101 Malo ahora solo c/e
31795 KARPIER S.A.C. 08 AMAZONAS 1,577 Bueno Infocorp bajo, no califica en banco.
6589
MAMANI AYAMAMANI, 
GUSTAVO
07 AREQUIPA 21,702 Regular
no hay entidades bancarias en su zona, demora 
en pagar
110375
NEGOCIOS DE CALZADOS 
BRAZIL S.R.L.
01 LORETO 236,815 Malo protestos y renovaciones ($5.5m).
90412 NOVEDADES MUÑOZ S.R.L. 08 AREQUIPA 5,862 Malo No firma letras y está atrasado en pagos
35534 OLIVER S.A.C. 08 TACNA 102,778 Regular Amplia plazos.
31655
ORDOÑEZ SAAVEDRA, 
RICARDO
01 SAN MARTIN 419,570 Muy Malo
Cliente con problema / Caso en manos del 
abogado.
5588 ORTIZ CRUZ, MARIA CLEOFE 07 CAJAMARCA 101,532 Bueno cumple con pagos
5601
PALACIOS GARCIA, ROSA 
NELLY
08 LA LIBERTAD 51,004 Bueno cumple con pagos
110224
PERALTA PAICO, ROSMERY 
ANGELICA
07 ANCASH 92,647 Muy malo
Cliente con problema / Caso en manos del 
abogado.
9459
RAMIREZ GARCIA DE PINEDO, 
MARIA LUDITH
09 SAN MARTIN 30,606 Bueno
Plazos de pago extensos y montos pequeños. 
No califica en banco.
7844 RED SAND CHICLAYO SAC 01 LAMBAYEQUE 45,081 Bueno cumple con pagos
110048
RETO INTERNACIONAL 
CORPORACION E.I.R.L.
08 PIURA 74,588 Bueno Renovaciones
6717 SASAEM & HNO'S E.I.R.L. 08 TUMBES 112,956 Bueno cumple con pagos
5536
SILVANA MODA Y CALIDAD 
EIRL
08 SAN MARTIN 23,226 Malo protestos
90008
SINCHE LEIVA, EVARISTA 
LUCIANA
07 JUNIN 17,674 Regular protestos
110355 STEP SHOES E.I.R.L. 07 ANCASH 29,612 Regular Cumple puntal
5783 TIENDAS GIRASOLES S.R.L. 04 AREQUIPA 5,115 Malo Demora en pagar, no firma letras
5784 TIENDAS LUXOR E.I.R.L. 07 LORETO 18,729 Muy bueno cumple con pagos
170544 VARGAS QUISPE, WALTER 07 CUSCO 28,515 Malo protestos ($1.1m)
5161
ZAPATERIA CENTRAL SULLANA 
S.R.L.
08 PIURA 26,803 Muy bueno cumple con pagos
6120 ZAPATERIA TOVAR E.I.R.L. 07 PIURA 77,078 Malo Protesto ($6.2mil)
6912
ZAVALA VIGO, EDITH 
ANTONIETA
07 LORETO 18,136 Regular por distancia para pago
5865
ZEGARRA GUTIERREZ BELTRAN 
LUIS
04 HUANUCO 35,081 Bueno renovaciones
VENTAS 2016
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ANEXO 2 
ANALISIS HORIZONTAL 
ACTIVO 2016 2015 AUMENTO DISMINUCION %
ACTIVO CORRIENTE
Efectivo y Equivalente al Efectivo 30,140,603.48 35,881,234.34 -5,740,630.86 -16.00%
Cuentas por Cobrar Comerciales 15,000,300.50 13,999,543.98 1,000,756.52 7.15%
provision de cobranza dudosa -9,716,639.65
Existencias 5,600,000.00 4,294,694.01 1,305,305.99 30.39%
Gastos Contratado por Anticipado 1,807,322.47 2,230,939.72 -423,617.25 -18.99%
Total Activo Corriente 42,831,586.80 56,406,412.05 -3,858,185.60 -24.07%
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmueble, Maquinaría y Equipo (neto) 27,316,653.87 29,887,542.32 -2,570,888.45 -8.60%
Activos Intangibles 125,645.32 139,209.85 -13,564.53 -9.74%
Total Activo No Corriente 27,442,299.19 30,026,752.17 -2,584,452.98 -8.61%
Total Activo 70,273,885.99 86,433,164.23 -16,159,278.23 -18.70%
ANALISIS HORIZONTAL 
PASIVO 2016 2015 AUMENTO DISMINUCION %
PASIVO CORRIENTE
Cuentas por Pagar Comerciales 14,990,084.71 12,997,978.89 1,992,105.82 15.33%
Cuentas por pagar a los socios -Cte. 389,885.00 998,707.00 -608,822.00 -60.96%
otras cuentas por pagar 3,062,674.00 6,074,487.65 -3,011,813.65 -49.58%
Obligaciones f inancieras 11,333,564.76 10,068,446.65 1,265,118.11 12.57%
Total Pasivo corriente 29,776,208.47 30,139,620.19 -363,411.72 -1.21%
PASIVO NO CORRIENTE
ctas por pagar comerciales largo plazo 4,210,765.67 6,065,265.54 -1,854,499.87 -30.58%
Cuentas por pagar a los socios -No Cte. 639,885.00 999,987.24 -360,102.24 -36.01%
Obligaciones f inancieras a largo plazo (prestamos) 12,453,838.68 11,068,882.76 1,384,955.92 12.51%
Ingresos Diferidos 7,998,857.71
Total Pasivo No Corriente 17,304,489.35 26,132,993.25 -829,646.19 -33.78%
Total Pasivo 47,080,697.82 56,272,613.44 -9,191,915.62 -16.33%
PATRIMONIO
Capital 17,500,000.00 17,500,000.00 0.00%
Resultados Acumulados 965,050.77 1,999,768.50 -1,034,717.73 -51.74%
Resultado del ejercio 4,728,137.40 10,660,782.28
Total Patrimonio 23,193,188.17 30,160,550.78 -1,034,717.73 -23.10%
Total Pasivo y Patrimonio 70,273,885.99 86,433,164.23 -16,159,278.24 -18.70%
INDUSTRIAS WINDSOR DEL GRUPO CALIMOD
INDUSTRIAS WINDSOR DEL GRUPO CALIMOD
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016 Y 2015
(en Soles)
VARIACION
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016 Y 2015
(en Soles)
VARIACION
l l j i
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ANEXO 3 
 
 
 
 
 
 
 
ANALISIS HORIZONTAL 
2016 2015 AUMENTO DISMINUCION %
Ventas Netas 72,968,279.65 92,051,852.78 19,083,573.13 20.73%
Total Ingresos 72,968,279.65 92,051,852.78 19,083,573.13 20.73%
Costo de Ventas -46,476,611.24 -58,631,753.36 12,155,142.12 20.73%
UTILIDAD BRUTA 26,491,668.41 33,420,099.42 6,928,431.01 20.73%
Gastos de Ventas -4,134,099.50 -4,226,306.36 92,206.86 2.18%
Gastos Administrativos -11,451,149.25 -12,839,459.54 1,388,310.29 10.81%
Otros Ingresos 75,316.12 97,272.00 -21,955.88 -22.57%
Otros Gastos -107,718.94 -115,765.31 -8,046.37 -6.95%
Total Gastos Operativos -15,617,651.57 -17,084,259.21 1,466,607.64 8.58%
UTILIDAD  OPERATIVA 10,874,016.84 16,335,840.21 5,461,823.37 33.43%
Ingresos Financieros 134,562.00 215,245.20 80,683.20 37.48%
Gastos Financieros -4,441,721.34 -1,744,443.35 -2,697,277.99 -154.62%
UTIL ANTES DE IMP A LA RENTA 6,566,857.50 14,806,642.06 8,239,784.56 55.65%
Impuesto a la renta 1,838,720.10 4,145,859.78 2,307,139.68 55.65%
UTILIDAD NETA 4,728,137.40 10,660,782.28 5,932,644.88 55.65%
ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016  Y 2015
( en soles)
VARIACION
INDUSTRIAS WINDSOR DEL GRUPO CALIMOD 
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ANEXO 4 
ANALISIS VERTICAL 
ACTIVO 
ACTIVO CORRIENTE
Efectivo y Equivalente al Efectivo 30,140,603.48 42.89% 35,881,234.34 41.51%
Cuentas por Cobrar Comerciales 15,000,300.50 21.35% 13,999,543.98 16.20%
provision de cobranza dudosa -9,716,639.65 -13.83% 0.00%
Existencias 5,600,000.00 7.97% 4,294,694.01 4.97%
Gastos Contratado por Anticipado 1,807,322.47 2.57% 2,230,939.72 2.58%
Total Activo Corriente 42,831,586.80 60.95% 56,406,412.05 65.26%
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmueble, Maquinaría y Equipo (neto) 27,316,653.87 38.87% 29,887,542.32 34.58%
Activos Intangibles 125,645.32 0.18% 139,209.85 0.16%
Total Act.No Cte 27,442,299.19 39.05% 30,026,752.17 34.74%
Total Activo 70,273,885.99 100.00% 86,433,164.23 100.00%
ANALISIS VERTICAL
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Cuentas por Pagar Comerciales 14,990,084.71 21.33% 12,997,978.89 15.04%
Cuentas por pagar a los socios -Cte. 389,885.00 0.55% 998,707.00 1.16%
otras cuentas por pagar 3,062,674.00 4.36% 6,074,487.65 7.03%
Obligaciones f inancieras 11,333,564.76 16.13% 10,068,446.65 11.65%
Total Pasivo corriente 29,776,208.47 42.37% 30,139,620.19 34.87%
PASIVO NO CORRIENTE
ctas por pagar comerciales largo plazo 4,210,765.67 5.99% 6,065,265.54 7.02%
Cuentas por pagar a los socios -No Cte. 639,885.00 0.91% 999,987.24 1.16%
Obligaciones f inancieras a largo plazo (prestamos) 12,453,838.68 17.72% 11,068,882.76 12.81%
Ingresos Diferidos 7,998,857.71 9.25%
Total Pvo No Corriente 17,304,489.35 24.62% 26,132,993.25 30.23%
Total Pasivo 47,080,697.82 67.00% 56,272,613.44 65.11%
PATRIMONIO
Capital 17,500,000.00 24.90% 17,500,000.00 20.25%
Resultados Acumulados 965,050.77 1.37% 1,999,768.50 2.31%
Resultado del ejercio 4,728,137.40 6.73% 10,660,782.28 12.33%
Total Patrimonio 23,193,188.17 33.00% 30,160,550.78 34.89%
Total Pasivo y Patrimonio 70,273,885.99 100.00% 86,433,164.23 100.00%
INDUSTRIAS WINDSOR DEL GRUPO CALIMOD
2016 2015
2016 2015
(en Soles)
(en Soles)
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016 Y 2015
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016 Y 2015
INDUSTRIAS WINDSOR DEL GRUPO CALIMOD
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ANEXO 5 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANALISIS VERTICAL
Ventas Netas 72,968,279.65 92,051,852.78
Total Ingresos 72,968,279.65 100.00% 92,051,852.78 100.00%
Costo de Ventas -46,476,611.24 -63.69% -58,631,753.36 -63.69%
UTILIDAD BRUTA 26,491,668.41 36.31% 33,420,099.42 36.31%
Gastos de Ventas -4,134,099.50 -5.67% -4,226,306.36 -4.59%
Gastos Administrativos -11,451,149.25 -15.69% -12,839,459.54 -13.95%
Otros Ingresos 75,316.12 0.10% 97,272.00 0.11%
Otros Gastos -107,718.94 -0.15% -115,765.31 -0.13%
Total Gastos Operativos -15,617,651.57 -21.40% -17,084,259.21 -18.56%
UTILIDAD  OPERATIVA 10,874,016.84 14.90% 16,335,840.21 17.75%
Ingresos Financieros 134,562.00 0.18% 215,245.20 0.23%
Gastos Financieros -4,441,721.34 -6.09% -1,744,443.35 -1.90%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA 6,566,857.50 9.00% 14,806,642.06 16.09%
Impuesto a la renta 28% -1,838,720.10 -2.52% -4,145,859.78 -4.50%
UTILIDAD NETA 4,728,137.40 6.48% 10,660,782.28 11.58%
ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016  Y 2015
( en soles)
2016 2015
INDUSTRIAS WINDSOR DEL GRUPO CALIMOD 
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ANEXO 6 
ANÁLISIS DE RATIOS 
 
 
1.- RATIOS DE LIQUIDEZ 2016 2015
LIQUIDEZ CORRIENTE O GENERAL 1.44 1.87
42,831,586.80 56,406,412.05
29,776,208.47 30,139,620.19
LIQUIDEZ ACIDA 1.19 1.65
35,424,264.33 49,880,778.32
29,776,208.47 30,139,620.19
CAPITAL TRABAJO
13,055,378.33 26,266,791.86
MARGEN DE SEGURIDAD -0.44 -0.87
13,055,378.33 26,266,791.86
29,776,208.47 30,139,620.19
Para el año 2016 se obtiene un ratio de liquidez de 1.19, quiere decir que por cada sol de deuda 
contamos con 1.19 nuevos soles para cubrir nuestras obligaciones a corto plazo descontando los 
inventarios y gastos anticipados. Para el año 2015 se obtiene un ratio de liquidez de 1.65, quiere decir 
que por cada sol de deuda contamos con 1.65 nuevos soles para cubrir nuestras obligaciones a corto 
plazo descontando los inventarios y gastos anticipados.
La empresa en el año 2015 cuenta con una capacidad económica de S/.26,266,701.86 de capital de 
trabajo despues de afrontar sus deudas a corto plazo y responder otras obligaciones con terceros. para 
el año 2016 tenemos S/. 13,055378.335 es decir, disminuyo en  S/.13,211,413.53 comprarando con el 
año 2015.
Activo Corriente
Pasivo Corriente
Act.Cte - Gtos.Contratado x Anticip - Exist
Pasivo Corriente
Para el año 2016 se obtiene un ratio de liquidez de 1.44, quiere decir que por cada sol de deuda 
contamos con 1.44 nuevos soles para cubrir nuestras obligaciones a corto plazo. Para el año 2015 se 
obtiene un ratio de liquidez de 1.87, quiere decir que por cada sol de deuda contamos con 1.87 nuevos 
soles para cubrir nuestras obligaciones a corto plazo.
Capital de Trabajo
Pasivo Corriente
Activo Cte - Pasivo Cte
2.- RATIOS DE GESTION
ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR Días 74 55
Veces 4.86 6.58
Ventas Netas 72,968,279.65 92,051,852.78
Cuentas por Cobrar Comerciales 15,000,300.50 13,999,543.98
ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR Días 116 80
Veces 3.10 4.51
Costo de Ventas 46,476,611.24 58,631,753.36
Cuentas por pagar Comerciales 14,990,084.71 12,997,978.89
ROTACION DE INVENTARIOS Días 43 26
Veces 8.30 13.65
Costo de Ventas 46,476,611.24 58,631,753.36
Inventarios 5,600,000.00 4,294,694.01
Los resultados obtenidos nos dicen la Eficiencia de la empresa para convertir sus inventarios en ventas  
se dio en 43 días en el año 2016 y 26 días en el año 2015. Dicho de otra forma, podemos afirmar que la 
empresa demora en realizar sus inventarios 43 días  y 26 días respectivamente, bien sea para 
convertirlos en cuentas comerciales por cobrar o en efectivo,.
Para el año 2015 cada 80 dias cancela sus obligaciones a proveedores que equivale a 4.51 veces al 
año. para el año 2016 cada 116 dias cancela sus obligaciones a proveedores que equivale a 3.19 veces 
al año.
La empresa Windsor en el 2015 roto su cartera 4.86 veces, o se aque los S/ 72,968,279.65 los convirtió 
a efectivo 4.86 veces y en la misma forma para el año 2016. Podemos concluir que en el año 2015 la 
conversión de la cartera a efectivo fue más ágil por cuanto en el año 1 se demoro 55 días rotando 6.58  
veces, en tanto que en el año 2016 se demoro 74 días en hacerla efectiva y su rotación fue de 4.86 veces.
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3.- RATIOS DE RENTABILIDAD 2016 2015
MARGEN BRUTO 36.31% 36.31%
MARGEN OPERATIVO 14.90% 17.75%
MARGEN NETO 6.48% 11.58%
ROA 6.73% 12.33%
                               Utilidad Neta 4,728,137.40 10,660,782.28
                      Activo (12 meses) 70,273,885.99 86,433,164.23
UTILIDAD NETA / T. ACTIVO PROMEDIO
ROE 20.39% 35.35%
                               Utilidad Neta 4,728,137.40 10,660,782.28
23,193,188.17 30,160,550.78patrimonio
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ANEXO 7 
DISTRIBUCIÓN DEL ACTIVO Y PASIVO  
 
 
 
ACTIVO PASIVO 
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
42,831,586.80 60.95% 29,776,208.47 42.37%
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
27,442,299.19 39.05% 17,304,489.35 24.62%
PATRIMONIO
23,193,188.17 33.00%
TOTAL ACTIVO TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
70,273,885.99 100.00% 70,273,885.99 100.00%
ACTIVO PASIVO 
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
56,406,412.05 65.26% 30,139,620.19 34.87%
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
30,026,752.17 34.74% 26,132,993.25 30.23%
PATRIMONIO
30,160,550.78 34.89%
TOTAL ACTIVO TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
86,433,164.23 100.00% 86,433,164.23 100.00%
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA 2016
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA 2015
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ANEXO 8 
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ANEXO 8 
 
 
 
ACTIVIDADES DE OPERACIÓN
Efectivo recibido por clientes 72,042,839.25    
Menos:
Pago en efectivo por compras -51,625,049.17   
Pagos en efectivo por gastos de operación -24,715,732.23   
 Impuesto a la renta -1,838,720.10     
 Efectivo en gastos anticipados -423,617.25         
     -6,560,279.50 
ACTIVIDADES DE INVERSIÓN
enajenacion de tangibles 2,570,888.47       
enajenacion de intangibles 13,564.53            
2,584,453.00       
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO
aumentos de  Prestamos a largo plazo 1,384,955.90       
gastos financieros -4,441,721.34     
ingresos financieros 134,562.00          
gastos no operacionales intereses -107,718.94         
aumento de prestamos bancarios 1,265,118.11       
-1,764,804.27     
Disminución de efectivo o equivalentes de efectivo -5,740,630.77     
Saldo de efectivo o equivalentes de efectivo al inicio del ejercicio 35,881,234.34
Saldo de efectivo o equivalentes de efectivo al final del ejercicio 2016 30,140,603.57    
INDUSTRIAS WINDSOR DEL GRUPO CALIMOD 
ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO
Al 31 de Diciembre del 2016
Disminucion de efectivo equivalente de efectivo provenientes de 
actividades de operación
Aumento de efectivo equivalente de efectivo provenientes de 
actividades de inversión
Disminucion de  efectivo equivalente de efectivo provenientes de 
actividades de Financiamiento
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ANEXO 9 
 
 
ANEXO 9 
VENTAS MENSUALES AL CONTADO-CRÉDITO DE INDUSTRIAS WINDSOR 
SAC 
 
 
Elaboración: Grupal 
Fuente: Windsor 
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ANEXO 10 
GRUPO CALIMOD-INDUSTRIAS WINDSOR SAC 
POLÍTICAS DE CRÉDITOS Y COBRANZA 
 
DE LA PRESENTACIÓN DE LAS OPERACIONES DE CRÉDITO 
Todas las operaciones de crédito, son propuestas por el área Comercial y 
deberán ser evaluadas por el área de Créditos y Cobranza a través del 
Informe de Créditos que forma parte de la ficha de “Evaluación de línea de 
crédito”.  
Para determinar el nivel del total de deuda que se está asumiendo con un 
Grupo de clientes vinculados, se debe considerar la solicitud que se 
plantea, más el total de las líneas de crédito concedidas a otras empresas 
relacionadas, más el total de los créditos puntuales otorgados a otras 
empresas del Grupo del que forma parte el cliente. 
 
DE LAS OPERACIONES DE FINANCIAMIENTO (CRÉDITO) 
 
 Nunca debe concederse un financiamiento a un cliente en función 
exclusivamente de la garantía ofrecida. En todos los casos, debe 
analizarse la totalidad de aspectos y parámetros que Calimod define para 
evaluar a un posible sujeto de crédito (aspectos comerciales y crediticios). 
 El plazo máximo de una Línea de Crédito no debe exceder de un año, 
salvo excepciones que deben ser aprobadas al nivel correspondiente.  
 No se debe incrementar el nivel de deuda de un cliente si tiene letras 
vencidas, protestadas con alguna de las empresas del Grupo Calimod, 
salvo excepciones debidamente autorizadas por el nivel correspondiente. 
 Se podrá prorrogar la vigencia de una línea de crédito por un plazo 
máximo de 90 días desde el vencimiento, con autorización de Gerencia 
Comercial, prórroga que deberá estar sustentada (motivos por los cuales 
no se ha procedido con la previa renovación). 
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 Si el cliente no firma el Convenio de Línea de Crédito, nunca se debe 
informar por escrito a los clientes acerca de las aprobaciones de líneas u 
operaciones puntuales de crédito que puedan habérseles autorizado 
internamente. Si la información por escrito acerca de los límites operativos 
internos resultara absolutamente necesaria, el documento a entregar 
deberá incluir, en todos los casos, el siguiente texto: 
“Debemos señalar que esta línea o financiamiento otorgado podrá ser 
ajustado y/o modificado en cualquier oportunidad por Calimod (o la 
empresa a través de la cual se haya otorgado la facilidad), lo que no 
generará responsabilidad alguna para ésta”. 
 
DEL PROCESO DE FINANCIAMIENTO (CRÉDITO) 
 
Responsabilidades: 
 
a. El Vendedor debe completar la nueva Ficha de Inscripción, la cual 
contiene una nota respecto a la responsabilidad del cliente en relación 
a la agencia de transporte elegida y el texto requerido respecto a la Ley 
de Protección de Datos Personales.  
b. ATC debe registrar la información de la “Ficha de Inscripción” en el 
sistema, con lo cual se inicia la relación comercial con el nuevo cliente. 
c. ATC debe presentar los documentos indicados al momento que plantea 
una solicitud para la aprobación de Créditos y Cobranzas. 
d. Créditos y Cobranzas debe crear y mantener un expediente por cliente 
que contendrá toda la información ordenada de la operativa crediticia 
con el cliente (en tanto no se cuente con un sistema que permita 
guardar toda la información de gestión): 
 Evaluación de cliente (Ficha de Evaluación) 
 Documentación utilizada en la evaluación: informe Equifax, 
informe de visita de CyC (en caso se haya efectuado), balance u 
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otros documentos proporcionados por el cliente para su 
evaluación. 
 Solicitudes/Resoluciones (aprobaciones o rechazo) de 
requerimientos puntuales de crédito y/o solicitudes de 
incremento/modificación de líneas.  
 Correspondencia enviada por Créditos y Cobranza como parte de 
su relación con el cliente. 
 Copia de cartas de cobranza enviadas. 
Partiendo del hecho que la relación comercial se inicia con el ingreso en el 
sistema al nuevo cliente por parte de ATC, el proceso y las pautas de 
crédito están definidas de acuerdo a la forma en que se materializan las 
ventas: Ventas al Contado y a Crédito. 
 
VENTAS AL CONTADO 
 
Corresponde a una venta en la que el despacho de mercadería se hace 
con el previo abono del cliente del 100% de su valor.  
Dos tipos de clientes realizan esta transacción:  
a. Sin línea de crédito: aplicable a clientes nuevos. 
 Solo se da inicio al proceso con el previo abono del cliente. 
 El abono debe ser confirmado por Tesorería (abono del 100%) y 
la Analista debe aprobar el despacho. 
 Porcentajes de abonos inferiores al 100% requieren el VºBº de la 
Jefatura de Administración y Finanzas y/o Gerencia (producción). 
b. Con línea de crédito: clientes antiguos que tienen su línea copada o 
la misma ha sido suspendida por CyC por mal comportamiento 
crediticio. 
 Se inicia con el pedido del cliente. 
 Se requiere que el cliente haga el abono del 100% del valor total 
de la mercadería adquirida. 
 El despacho se realiza con la confirmación del abono requerido. 
Abonos menores al porcentaje indicado requieren VºBº de 
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Jefatura de Adm. y Finanzas. En este caso, se podrá tener cierta 
flexibilidad en la autorización de venta con un porcentaje de 
abono inferior ya que se trata de un cliente. 
 El cliente tendrá 10 días para cancelar el % restante, de otra 
forma será cargada a su cuenta. 
VENTAS AL CRÉDITO 
 
Corresponde a una venta en la cual al cliente se le otorga una línea de 
financiamiento que le permite adquirir mercadería y, por ende, su 
despacho, sin que exista pago efectivo o abono en alguna cuenta del 
Grupo Calimod, 
Se debe procurar calificar a todos los clientes con línea de crédito, la cual 
debe reflejar sus necesidades de financiamiento, según el tamaño y 
realidad financiera del cliente, su experiencia histórica (ventas) y 
cumplimiento crediticio. 
En el momento de aprobación de la línea de crédito se deben definir las 
condiciones de la misma: 
 Monto 
 Vigencia de la línea 
o Clientes nuevos: 6 meses. 
o Clientes antiguos: no debe ser superior a 1 año 
 Plazo de las operaciones de financiamiento (letras). 
o Clientes nuevos: 30/45 días, por un periodo de 6 meses, 
plazos mayores serán evaluados posterior a dicho periodo. 
o Clientes antiguos: 60 días.  
o Plazos diferentes a los indicados deberán ser autorizados por 
las instancias correspondientes.  
 Tasa a cobrar en caso de exceder los plazos otorgados. 
 Garantía, de estimarse necesario dada la situación del cliente o del 
comportamiento de pago anterior en Grupo Calimod. 
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Para el otorgamiento de una línea se debe de contar con información 
relevante sobre el cliente y su negocio a fin de medir su capacidad 
crediticia. A continuación, se detallan las políticas y requisitos para la 
asignación, renovación e incrementos de línea de crédito: 
 
Asignación de líneas de crédito: 
a. El cliente debe realizar compras al contado por un periodo de al menos 
6 meses, lo que permitiría ver el volumen de negocio posible de 
desarrollar con el cliente. 
b. Llenar ficha “Evaluación de Crédito”. 
c. Presentar copia de los documentos solicitados en la Ficha Evaluación 
de Crédito. 
d. El vendedor debe presentar formato de evaluación en no más de 48 
hrs. 
e. Créditos y Cobranzas debe evaluar y resolver la solicitud en un plazo 
no mayor a 72 hrs. después de recibida toda la documentación y 
absuelta cualquier consulta que pueda surgir. 
f. El monto de la línea será definido considerando: 
 Situación económico-financiera del cliente, de disponer de balances. 
 Las ventas realizadas en años anteriores. 
 Comportamiento de pago reciente en el Grupo Calimod (último año). 
 Comportamiento de pago en otras entidades (informe Equifax). 
 Referencias bancarias y comerciales. 
Renovación / incremento de líneas de crédito: 
Al vencimiento del plazo de vigencia autorizado para la línea, se debe 
proceder a evaluar nuevamente al cliente al objeto de determinar si la 
facilidad otorgada se renueva, si se otorga un plazo mayor o si se puede 
incrementar el importe autorizado. 
a. Todos los clientes deben ser evaluados nuevamente al vencimiento de 
la línea otorgada. 
27 
 
 
b. Se definirán nuevas condiciones (plazo, monto, etc.) en función de: 
 Comportamiento de pago anterior y actual. 
 Niveles de ventas proyectados con el cliente. 
 Fuentes de información externa (Centrales de riesgo, proveedores, 
etc.). 
c. Para los clientes antiguos se debe aplicar un proceso diferenciado que 
permita evaluarlos progresivamente a todos y contar con líneas 
validadas. 
d. El área comercial deberá gestionar con los clientes antiguos la entrega 
de la documentación solicitada en la ficha de “Evaluación de crédito” al 
objeto de contar con expedientes completos con el sustento de la línea 
otorgada. 
e. En el caso de los clientes nuevos (relación comercial menor a 1 años y 
con línea de crédito), que ya tuvieron asignada una línea y presentaron 
documentación, será suficiente la evaluación del vendedor y de 
Créditos y cobranzas. No debiera solicitarse nuevamente la 
documentación proporcionada en la primera evaluación, salvo que, del 
análisis, surjan preocupaciones respecto de la situación financiera del 
cliente, en cuyo caso pudiera solicitarse alguna información 
complementaria. 
f. Los Clientes no deben tener facturas vencidas, protestos, renovaciones 
o refinanciaciones en los últimos 6 meses. 
g. Cliente debe firmar Convenio de Línea de Crédito. 
h. Cliente no debe tener documentos pendientes de presentación, 
solicitados en la ficha de “Evaluación de crédito”. 
i. Clientes no deben estar mal calificados en el sistema Equifax. 
j. Clientes calificados como “muy riesgosos” no podrán acceder a 
renovación y/o incrementos de línea. 
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Suspensión de línea de crédito 
En cualquier momento, durante la vigencia de la línea de crédito, ésta 
podrá ser suspendida por la Jefatura de Adm. y Finanzas o cualquier 
instancia superior, si se presenta alguna de las siguientes circunstancias: 
a. Cliente ha dejado de pagar por más de 60 días alguna factura o letra. 
b. Cliente tiene letras por aceptar por ventas efectuadas hace 22 días. 
c. Cliente ha ingresado a algún proceso de insolvencia (Indecopi). 
d. Clientes calificados como dudosos o pérdida en el sistema financiero y 
calificación interna de la compañía. 
 
En cualquier caso, se podrá atender al cliente mediante venta al contado o, 
con autorización de Gerencia. 
Cruce de pedidos contra línea:  
La aprobación de pedidos estará sujeta a la validación de alguno de los 
siguientes aspectos:  
 
a. El cliente debe tener línea vigente y no mantener letras por aceptar 
mayores a 22 días. 
b. El cliente no debe tener facturas vencidas, letras protestadas o 
cheques devueltos. Si cuenta con documentos vencidos con plazos 
mayores a 15 días, se deberá comunicar esta situación a una instancia 
superior para su seguimiento y eventual aprobación de un pedido. 
c. Debe analizarse las deudas (facturas y letras) que tiene el cliente con 
todas las empresas del Grupo, para lo cual el analista debe hacer un 
consolidado de las obligaciones y determinar si tiene saldo de línea 
disponible. Si la misma está copada deberá evaluar la posibilidad de 
otorgar un incremento de línea (con documentación de sustento) o 
aprobar una operación puntual. 
d. Adicionalmente a la información interna del cliente, se deberá 
considerar usar la información de la Central de Riesgo Equifax, para 
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aquellos casos que presenten documentos vencidos y/o protestados en 
Calimod.  
 
I. RESOLUCIÓN DE SOLICITUDES DE CRÉDITO (LÍNEA Y OPERACIONESS 
PUNTUALES) 
Se debe procurar calificar a todos los clientes con una línea de crédito, la cual 
debe reflejar sus necesidades de financiamiento según la experiencia histórica, 
su cumplimiento crediticio, tamaño y realidad financiera. 
Las solicitudes de líneas de crédito son propuestas por el área Comercial para 
su evaluación por el área de Créditos y Cobranzas a través de una solicitud 
que tendrá información del cliente y los requerimientos de línea. Se deberá 
presentar, en la medida de lo posible, información financiera actualizada del 
cliente que permita evaluar su capacidad de pago y situación económico 
financiera al momento de definir la línea de crédito. 
La resolución (aprobación o rechazo) de líneas de créditos se efectuará a 
través de Comités, con dos niveles: Comité de Créditos Mayor y Comité de 
Créditos Menor, los cuales tienen la siguiente composición y responsabilidades: 
 
COMITE DE CRÉDITOS MAYOR 
Sr. Alfredo Chang  Presidente 
Sr. Thomas Chang  Gerente Comercial 
Sr. Luis Simón Representante Comercial 
Sr. Jhon Villacresis Representante de C y C 
Quórum: El Comité deberá contar con un mínimo de 3 miembros, 
de los cuales será necesaria la presencia del Presidente, 
Gerente General o del Gerente Comercial 
En ausencia del Sr. Chang quién él designe. 
Ponencia: Las operaciones serán presentadas por el Representante 
Comercial. 
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Periodicidad: 2 veces por semana en horario a definir, o según 
necesidades  
Facultades: Operaciones sobre US$ 100,000.00 
(Techo de riesgo como firma individual o Grupo de 
empresas solicitantes). 
 
COMITÉ DE CRÉDITOS MENOR 
Sr. Jhon Villacresis Presidente 
Sr. Manuel Tapia Representante Comercial 
Sr. Eva Caquiamarca Representante de C y C 
  
 
Quórum: El Comité deberá contar con un mínimo de 3 miembros, 
de los cuales será necesaria la presencia del Jefe de 
Administración y Finanzas. 
En ausencia del Jefe de Administración y Finanzas podrá 
representarlo la Analista Amanda Rosales. 
Ponencia: Las operaciones serán presentadas por el Representante 
Comercial. 
Periodicidad: 2 veces por semana en horario a definir, o según 
necesidades  
Facultades: Operaciones bajo US$ 10,000.00 
(Techo de riesgo como firma individual o Grupo de 
empresas solicitantes) 
 
II. DEL SEGUIMIENTO DE CLIENTES 
El seguimiento del portafolio es una labor de permanente análisis y observación 
del desarrollo crediticio de los clientes para detectar tempranamente cualquier 
situación o desviación que pueda afectar su capacidad de pago y generar 
morosidad y/o retrasos en los pagos. 
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Las situaciones en las que se pueden detectar potenciales deudores son: 
 
a. Análisis del Cliente: con motivo de la revisión periódica de las líneas 
de crédito y la evaluación de operaciones puntuales, en donde se debe 
revisar la relación comercial y su situación financiera (incluyendo sus 
estados financieros, en la medida de lo posible) para obtener una visión 
global del negocio. 
b. Visitas/reuniones con personal de ventas: las visitas periódicas, las 
entrevistas personales y también los contactos telefónicos que resultan 
importantes para examinar y/o averiguar sobre la evolución del negocio 
y su situación en ese momento. 
c. Señales de Alerta: junto con las revisiones sistemáticas señaladas se 
debe tener presente algunas señales de alerta globales que pueden 
afectar o estar afectando al cliente. A continuación, algunos ejemplos: 
 Renovaciones y/o prórrogas continúas de sus documentos 
(facturas/letras). 
 Reiterados protestos internos en una o más de las empresas del 
Grupo Calimod. 
 Presentar información negativa en Centrales de Riesgo (Equifax): 
 Créditos morosos, vencidos en el sistema financiero. 
 Presentar parte de su deuda en el sistema financiero en 
categorías deficiente, dudoso o pérdida. 
 Incrementos significativos de deuda en el sistema (más del 
40%) de un ejercicio a otro. 
 Elevado nivel de Protestos como aceptante y como girador. 
 Presentar Cobranza Coactiva SUNAT. 
 
 Morosidad en el pago de sus cargas sociales e impuestos. 
Cambios en el Accionariado y/o en la plana Gerencial. 
 Conflictos entre y/o con los socios. 
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 Record crediticio y/o clasificación negativos de los accionistas y/o 
representantes legales y/o empresas relacionadas de la empresa. 
 Venta y/o transferencia de activos fijos. 
 Cambios significativos en el entorno donde el cliente desarrolla su 
negocio (cierre de calles, construcción de malls, supermercados u 
otros). 
 Enfermedades de los socios/dueños o familiares directos. 
 
Como se señala, las Centrales de Riesgo proveen una buena información que 
permite detectar posibles clientes con problemas de pago. Para aprovechar 
adecuadamente la herramienta que se encuentra contratada (Equifax), se 
debe: 
 
a. Consultar mensualmente clientes calificados como muy riesgosos. 
b. Realizar consulta de aquellos clientes que en los 3 últimos meses han 
tenido protestos o renovaciones. 
c. Pedidos de fabricación o despacho por montos elevados (fuera del 
promedio). 
d. Cuando alguna de las empresas relacionadas al cliente (grupo) se 
encuentren morosas en Calimod o según Equifax (Reporte anterior). 
 
La aprobación de pedidos servirá de mecanismo de monitoreo de clientes, la 
operatividad diaria debe permitir identificar si las líneas de crédito aprobadas 
así como los plazos otorgados son los más idóneos para el cliente. 
La única forma de asegurar que exista un adecuado sistema de seguimiento 
del porfolio de clientes es mediante reportes, por lo cual se debe marcar a los 
clientes que son objeto de seguimiento. Los clientes deben de ser clasificados 
en 4 categorías de seguimiento: 
 
a. Aumentar: Clientes que están teniendo un buen comportamiento 
crediticio y que tienen potencial para incrementar su línea de crédito. 
33 
 
 
 
b. Seguir: Clientes que queremos seguir trabajando con línea por un 
tiempo, pero que queremos monitorear porque existe alguna señal de 
alerta que nos indica que este cliente pudiera ver afectada su 
capacidad de pago (ya está generando algunos retrasos) o hay 
alguna circunstancia externa que lo está afectando o podría afectar. 
 
c. Reducir: la situación de la empresa y comportamiento de pago nos 
indican que queremos seguir trabajando con la empresa, pero en 
niveles de deuda inferiores. Se reduce a la línea y se mantiene en 
seguir para ver cómo sigue evolucionando el cliente en el tiempo. 
 
d. Salir: el Grupo Calimod ha decidido seguir trabajando con el cliente 
sólo con ventas contado (por su comportamiento de pago o alguna 
otra razón). 
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